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ABSTRAKT 
Táto bakalárska práca je zameraná na vytvorenie podnikateľského plánu určeného 
k rozvoju reálneho malého podniku v Slovenskej republike. Prvá časť venovaná 
teoretickým poznatkom bude tvoriť základ k vytvoreniu analýz a praktickej časti, 
v ktorej bude samotný plán vytvorený. Plán navrhuje riešenie, ktorým podnik zvýši 





This thesis is focused on creation a business plan designed to develop a real small 
business in the Slovak Republic. The first part which deals with theoretical knowledge 
will form the basis for creation of analysis and a practical part in which the plan itself 
will be created. The plan suggests a solution that will increase its business revenues and 
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Úvod a ciele práce 
Stolárska výroba sa spája s našimi domovmi uţ od nepamäti. Okná, ktoré prepúšťajú 
do domu svetlo a vzduch, spolu s dverami, ktorými denne prechádzame do našich 
príbytkov, tvoria základnú časť produktového portfólia firmy Fonďa, ktorá pôsobí 
na trhu viac ako 25 rokov. Firme v posledných rokoch klesajú trţby, a tak moja 
bakalárska práca bude venovaná podnikateľskému plánu, ktorý sa zameria na jej rozvoj.  
Téma podnikateľského plánu je mi blízka vzhľadom k spätosti s uvedenou firmou. Uţ 
od malička bolo podnikanie súčasťou môjho ţivota, i keď okrajovo detskými očami. 
Dnes sa moje oči pozerajú na túto tému inak. Reálnejší pohľad na zodpovednosť 
spojenú s riadením podniku, informácie a vzdelanie boli predpokladmi pre výber danej 
témy. V mojom osobnom záujme je vytvoriť plán, ktorý bude moţné realizovať a tak 
zvýšiť trţby menovanej firmy. 
Firma spadá do kategórie malých a stredných podnikov, ktoré sa významne podieľajú 
na tvorbe pracovných miest, fungovaní ekonomiky štátu a rozvoju miest a obcí. Tieto 
podniky sa stretávajú s radou problémov, ktoré ohrozujú ich existenciu, a tak mnoţstvo 
podnikov časom ukončuje svoju podnikateľskú činnosť. 
Cieľom mojej práce bude navrhnúť podnikateľský zámer pre rozvoj malej firmy 
v Slovenskej republike, ktorý povedie k  zvýšeniu trţieb firmy a získaniu stability 
na trhu.  
V mojej práci sa zameriam na analýzu vnútorného a vonkajšieho prostredia firmy, 
finančnú, organizačnú a marketingovú. Na základe prevedených analýz sa pokúsim 
zostaviť podnikateľský plán, ktorý bude vychádzať z aktuálnej situácie, silných stránok 
a vedomia slabších stránok firmy. Marketingový plán, ktorý bude vytvorený ako jeden 
z nástrojov, ktorými sa firma dostane k plánovanému cieľu, návrhy na zlepšenie 




1 TEORETICKÉ VÝCHODISKÁ 
Prvú časť práce tvoria teoretické poznatky, ktoré sú základom pre analýzu a následne 
pre praktickú časť. Od objasnenia pojmov cez klasifikáciu podnikov sa dostaneme aţ 
k špecifikácii podnikateľského plánu a jeho štruktúre. 
1.1 Objasnenie pojmov, podnikanie, podnikateľ a podnik 
Uvedené pojmy sa dajú povaţovať za zloţku mojej bakalárskej práce, ktorá sa bude 
niesť celou prácou. Postupne k nim pribudnú ďalšie, avšak keďţe tvoria nevyhnutný 
základ pre podnikateľský plán je nevyhnutné ich uviesť. Podnikateľský plán by 
nemohol byť realizovateľný, ak by sa ho niekto neujal a nevloţil doň svoje úsilie 
a zdroje. 
1.1.1 Podnikanie 
„Podnikanie obsahuje hľadanie, objavovanie a využívanie podnikateľských príležitostí 
k vyplňovaniu medzier na trhu, podnikateľské rozhodnutia o znovurozdelení 
disponibilných zdrojov a prekonávania tradičných stereotypov. Vyžaduje iniciáciu 
a zavedenie nových riešení a ďalej ochotu a pripravenosť podnikateľa prevziať 
nevyhnuté  podnikateľské riziko, ktoré môže byť spájané s ekonomickým úspechom.“1 
Ekonomický úspech môţeme pomenovať ako zisk, prebytok výnosov nad nákladmi. 
Vzniká uspokojovaním potrieb zákazníkov prostredníctvom sluţieb a výrobkov, ktoré 
sú poskytované.  
V obchodnom zákonníku je podnikanie definované ako: „Sústavná činnosť vykonávaná 
samostatne podnikateľom vlastným menom a na vlastnú zodpovednosť za účelom 
dosiahnutia zisku“. 
Podnikaním sa teda uspokojujú nielen záujmy zákazníkov, ale aj potreby podnikateľa.  
                                                 




Podľa Srpovej a kol.2 slovo „podnikateľ“ môţeme vnímať rôznymi spôsobmi. Či uţ 
z ekonomického, právnického alebo hľadiska teórie podnikania, je moţné nájsť 
k tomuto pojmu bliţšie vysvetlenie.  
Ak sa naň pozrieme z právnického hľadiska, podľa obchodného zákonníka (§ 2, oddiel 
2) podnikateľom je: 
a) osoba zapísaná v obchodnom registri, 
b) osoba, ktorá podniká na základe ţivnostenského oprávnenia, 
c) osoba, ktorá podniká na základe iného neţ ţivnostenského oprávnenia,  
d) fyzická osoba, ktorá vykonáva poľnohospodársku výrobu a je zapísaná 
do evidencie podľa osobitého predpisu. 
Veber a kol. sa pozerajú na podnikateľa ako na „iniciátora a nositeľa podnikania – 
investuje svoje prostriedky, čas, úsilie a meno, preberá zodpovednosť, nesie riziko 
s cieľom dosiahnuť svoje finančné a osobné uspokojenie.“3 
1.1.3 Podnik 
Rovnako v tejto oblasti mnoho autorov vytvorilo definície podniku. Srpová a kol.
4
 
uvádzajú, ţe najobecnejšie je podnik vnímaný ako subjekt, v ktorom sa menia vstupy 
na výstupy.   
Obchodný zákonník definuje podnik ako: Súbor hmotných, ako aj osobných 
a nehmotných zloţiek podnikania. K podnikaniu náleţia veci, práva a iné majetkové 
hodnoty, ktoré patria podnikateľovi a slúţia k prevádzkovaniu podniku alebo vzhľadom 
na svoju povahu majú tomuto účelu slúţiť. 
                                                 
2
Srpová, J., Rehoř, V. a kol. Základy podnikání. 2010, s. 30. 
3
Veber, J., Srpova, J. Podnikánímalé a střední firmy. 2005, s. 15. 
4
Srpová, J., Rehoř, V. a kol. Základy podnikání. 2010, s. 35. 
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1.2 Právne formy podnikania 
Pri zakladaní podniku je jednou z dôleţitých otázok, otázka právnej formy. Podnikať 
môţe právnická aj fyzická osoba. Pri výbere vhodného právneho typu je dôleţité mať 
ujasnené, akým spôsobom chce podnikateľ ručiť, počet zakladateľov a spôsob, akým 
budú vystupovať a aký vklad sú jednotlivci schopní vloţiť.  
1.2.1 Formy podnikania právnických osôb 
 osobné spoločnosti (v.o.s., k.s.) 
 kapitálové spoločnosti (s.r.o., a.s.) 
 druţstvá 
 európske spoločnosti a zdruţenia 
 štátne podniky a neziskové organizácie 
1.2.2 Podnikanie fyzických osôb 
V tejto časti sa zameriam na podnikanie FO na základe ţivnostenského alebo iného 
oprávnenia k podnikateľskej činnosti. Ţivnostenský zákon vymedzuje podmienky 
vytvorenia ţivností a fungovania ţivnostníkov. 
Mnoho začínajúcich podnikateľov si vyberá práve tento druh právnej formy, ktorá je 
pre nepotrebnosť prvotného kapitálu a jednoduchosť vybavenia veľmi atraktívna. 
K zaloţeniu je potrebné ohlásenie ţivnosti a zapísanie sa do ţivnostenského registra. 
Medzi značné nevýhody patrí ručenie ţivnostníka celým svojím majetkom. 
Živnosti sa delia na: 
Ohlasovacie: 
a) Remeselné - ak je podmienkou prevádzkovania ţivnosti odborná 
 spôsobilosť získaná vyučením v obore, 
b) Viazané  - ak je podmienkou prevádzkovania ţivnosti odborná 
  spôsobilosť získaná inak,  
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c) Voľné  - ak nie je ako podmienka prevádzkovania ţivnosti odborná 
  spôsobilosť ustanovená. 
1.3 Vymedzenie malých a stredných podnikov 
Pri členení podnikov podľa veľkostí sa nám ponúkajú rozličné pojatia a kaţdé má svoj 
význam. Medzi ne sa radí pojatie podľa doporučení Európskej komisie, podľa 
štatistického úradu Európskej únie a podľa Českej správy sociálneho zabezpečenia. 
Ak sa pozeráme na delenie podľa odporúčania Európskej komisie 2003/361/EC, 
nachádzame v ňom zohľadnený nielen počet zamestnancov, ale aj kritérium 
nezávislosti, ročného obratu a výšky aktív:5 
 mikropodniky - do 10 zamestnancov,  ročný obrat do 2 mil. EUR, aktíva 
do 2 mil. EUR, 
 malé podniky   - do 50 zamestnancov,  ročný obrat do 10 mil. EUR, aktíva 
do 10 mil. EUR,  
 stredné podniky  - do 250 zamestnancov, ročný obrat 50 mil. EUR, aktíva 
do 43 mil. EUR. 
Členenie podľa štatistického úradu Európskej únie zohľadňuje počet zamestnancov 
podnikov a delí ich na:: 
 mikropodniky - do 10 zamestnancov 
 malé podniky  - do 20 zamestnancov 
 stredné podniky  - do 100 zamestnancov 
 veľké podniky  - 100 a viac zamestnancov 
                                                 
5
Viac na: <http://eur-lex.europa.eu/LexUriServ/LexUriServ.do?uri=OJ:L:2003:124:0036:0041:en:PDF>; 
Srpová, J., Rehoř, V. a kol. Základy podnikání. 2010, s. 36-37. 
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1.3.1 Dôležitosť malých a stredných podnikov 
Podľa Európskej únie malé a stredné podniky tvoria aţ 99 % firiem. Ich existencia má 
dôleţitú úlohu v makroekonomických ukazovateľoch. Aţ 70 % vytvorených 
pracovných miest nájdeme práve v týchto podnikoch.
6
 Vytváranie a fungovanie týchto 
podnikov napomáha rozvoju miest a obcí, vytváraniu nových pracovných príleţitostí 
a k zdravej ekonomike štátu. 
1.3.2 Výhody a slabé stránky malých a stredných podnikov 
Malé a stredné podniky nesú so sebou radu výhod a nevýhod. Vďaka svojej veľkosti sú 
schopné flexibilnejšie reagovať na zmeny, majú jednoduchšiu riadiacu štruktúru 
a dokáţu vyplniť aj okrajové oblasti na trhu, ktoré väčšie podniky neobsiahnu. Keďţe 




Tento druh podnikov prináša so sebou nielen pozitíva. Tieto podniky majú horšiu 
pozíciu pri účasti na verejných zákazkách, tieţ pri vstupe na zahraničné trhy. 
Nedostatočné kapitálové vybavenie, ktoré sa prepája s investíciami do špičkovej 
techniky a odborníkov. Častá je tieţ slabšia orientácia v správnych, legislatívnych 
a daňových predpisoch.  
1.3.3 Príčiny problémov malých a stredných podnikov 
Príčiny problémov je moţné rozdeliť na 2 skupiny: 
 Všeobecné (externé) - napr. inflácia, nepriaznivý vývoj ekonomickej 
situácie, prírodné podmienky. 
 Subjektívne (interné) - patria medzi základné príčiny neúspechu. Preto je 
potrebné dať si na ne pozor hlavne pri zakladaní podniku.  
                                                 
6
Keyfigures on Europeanbusiness. [online]. 2006. 
7




Patria sem: zle zvolený predmet podnikania, nedostatok skúseností, 
nevhodné umiestnenie podniku, podceňovanie cieľov, nevhodne vybraní 
zamestnanci, zlý manaţment, zlá marketingová stratégia.8 
1.3.4 Chyby v podnikaní 
Problémy a zloţitejšie situácie sa v podnikaní objavujú pravidelne. Je potrebné pripraviť 
sa na ne, snaţiť sa im predísť, a keď nastanú, je potrebné vysporiadať sa s nimi, avšak 
nie vţdy sa to podarí. Niekedy vinou samotných firiem, ktoré sa dopúšťajú chýb, 
inokedy situáciou na trhu a inými faktormi sa firma dostáva do štádia krachu.  




Založenie firmy - Podcenenie prípravy podnikateľského zámeru; 
nedostatočná príprava plánov, stratégií a analýz. 
Obchod a marketing  -  Nevykonanie prieskumu; zle zvolené miesto 
predaja; neinvestovanie financií do propagácie; 
nekonkretizovanie cieľovej skupiny. 
Riadenie vzťahov so zákazníkmi - Podceňovanie starostlivosti o klientov, 
ktorých uţ firma získala.  
Ľudské zdroje  -     Nevhodný spôsob vyberania spolupracovníkov, 
nedostačujúca motivácia zamestnancov. 
Financie a účtovníctvo  - Nesprávne výpočty pred začiatkom podnikania; 
skoré míňanie financií na nie aktuálne potrebný 
fixný kapitál; vyrovnanie sa s nedostatkom 
obeţného kapitálu; podcenenie vedenia účtovníctva; 
miešanie hotových peňazí so ziskom. 
 
                                                 
8
Synek, M. a kol. Podniková ekonomika. 2002, s. 365 – 366;  Jáč, I. a kol. Inovace: v malém a středním                             
podnikání. 2005, s. 18-19. 
9
Srpová, J., Rehoř, V. a kol. Základy podnikání. 2010, s. 153-155. 
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Pri vytváraní podnikateľského plánu na rozvoj malej firmy je potrebné dať si pozor 
na najčastejšie chyby. Inak by mohlo dôjsť ku krachu, ktorý je neţiaducim ukončením 
podnikateľskej činnosti.  
1.3.5 Štruktúra malých podnikov 
Malé firmy sa vyznačujú menším počtom zamestnancov, čo prináša podniku moţnosť 
rýchlejšieho operatívneho riadenia. Výhodou sú tieţ bliţšie vzťahy medzi vedením 
a pracovníkmi, ktoré často dávajú zamestnancom pocit ich dôleţitosti pre podnik. Aj 
keď sa menší počet pracovníkov javí ako silná stránka, má aj svoje negatíva. Kaţdý 
jeden zamestnanec firmy tvorí špecifický článok, ktorý reprezentuje firmu, vytvára 
pred zákazníkmi určitý obraz a meno firmy. Nevhodne vybraný zamestnanec a jeho zlá 
práca urobí mnohokrát väčšie škody ako u zamestnanca vo veľkej firme. Preto je 
potrebné dbať na kvalitný výberový proces a na utuţovanie vzťahov medzi 
zamestnancami, keďţe nefungujúce medziľudské vzťahy sú častokrát príčinou odchodu 
zamestnancov. 
Riadenie malého podniku má svoje úskalia. Činnosti z rôznych oblastí sú prideľované 
podnikateľovi a niekedy len niekoľkým zamestnancom. V tejto pozícii je potrebné, aby 
podnikateľ dokázal zaujať miesto manaţéra, ktorý vie správne delegovať úlohy,  
zorganizovať si čas a prácu, inovovať a mnoho iného. Neraz ide strategické plánovanie 
do úzadia alebo sa ním ani podnik nezaoberá. Komunikácia prebieha zväčša na ústnej 
báze a obsiahle papierové dokumentácie ku konkrétnym činnostiam nie sú aţ tak 
beţné.10 
1.3.6 Špecifiká rodinných firiem 
Vzhľadom na to, ţe praktická časť bakalárskej práce bude venovaná rodinnému 
podniku, pozrieme sa aj na silné a slabé stránky takéhoto podnikania.  
                                                 
10
Srpová, J., Rehoř, V. a kol. Základy podnikání. 2010, s. 143-145. 
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Ako uvádza Paul Burns
11
 aţ 85 % podnikov v Európskej únii je rodinných. Tieto 
podniky sa stretávajú aj s inými problémami a výhodami ako podniky, ktoré nie sú 
prepojené príbuzenstvom. 
Začiatky v rodinnej firme prinášajú mnoţstvo podpory a pomoci bez nároku 
na finančnú odmenu. Rastom si firma utuţuje hodnoty ako lojalitu, záväzok na dlhý čas 
dopredu, zodpovednosť a prepája ich s hodnotami rodiny, ktoré sú prenášané 
z generácie na generáciu. 
Tieto podniky sú deň čo deň ťahané myšlienkou, ţe firma musí byť prosperujúca, lebo 
ţiví rodinu. Firma pre nich znamená celorodinné ţivobytie. Avšak mnoho častí 
menovaného podnikania v sebe skrýva dva pohľady, ktoré hodnotia stránky firmy 
z opačných uhlov. Nakoľko jeden sa pozerá na výhody a druhý na nevýhody, je 
pri rozhodovaní potrebné celkové zhodnotenie pohľadov. Podnikanie ponúka kultúru, 
ktorá je neemotívna, orientovaná na úlohy. Tento pohľad je v kontraste s rodinnou 
kultúrou, , ktorá je zaloţená na emóciách a prirodzenej starostlivosti o členov rodiny. 
Taktieţ oddelenie osobnej a pracovnej stránky je pre mnohých náročné, a tak nastáva 
nerovnováha. Riešenie problémov býva mnohokrát zloţitejšie. 
Pri takomto druhu podnikania je potrebné plánovať, akým spôsobom sa predá firma 
ďalšej generácií a akou formou budú následne spolupracovať. 12 
1.4 Podnikateľský plán 
Pred začiatkom podnikania je potrebné zváţiť a zanalyzovať aktuálnu situáciu, stanoviť 
si ciele, vytvoriť podnikateľský plán, ktorý bude podnik smerovať počas prvých rokov 
podnikania. Plán môţe udať smer aj podniku, ktorý existuje desiatky rokov a chce sa 
posunúť ďalej prostredníctvom inovácií. V tejto časti sa pozrieme na to, ako má 
podnikateľský plán vyzerať a z akých častí sa skladá. 
                                                 
11
Burns, P. Entrepreneurship and Small Business. 2001, s. 356. 
12
Burns, P. Entrepreneurship and Small Business. 2001, s. 354 – 364. 
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1.4.1 Obecná charakteristika 
„Podnikateľský plán je písomný materiál spracovaný podnikom, popisujúci všetky 
kľúčové vonkajšie a vnútorné faktory súvisiace so založením i chodom podniku.“13 
Podnikateľský plán poukazuje na strategické voľby podnikania. Plní internú a externú 
úlohu. Ak predstavuje komunikačný nástroj medzi veriteľmi a investormi, hovoríme 
o externej funkcii. V tomto prípade je potrebné presvedčiť potenciálnych partnerov 
o výhodnosti projektu. Za internú úlohu sa povaţuje to, ak podnikateľský plán plní 
funkciu plánovania. Vyuţíva sa najmä vtedy, ak sa firma zakladá alebo keď firmu 
čakajú veľké zmeny, ktoré ovplyvnia dlhodobo jej fungovanie.14 
Podnikateľský plán by sa mal drţať určitých zásad: 
 Inovatívnosť 
 Zrozumiteľnosť a uváţená stručnosť 
 Logickosť a prehľadnosť 
 Pravdivosť a reálnosť 
 Rešpektovanie rizika15 
Podnikateľský plán sa vytvára v rôznych štádiách podnikania. Je moţne zhrnúť ich do 4 
období: 
„1. Start-up (zahájenie podnikania) 
 Súkromník 
 Profesionálnejší prístup 
 2. Rast podniku 
 Prežívanie 
 Rast podniku 
 3. Turnaround 
 Začínajúca kríza 
 Shutdown (Zastavenie prevádzky) 
                                                 
13
Koráb, V. a kol. Podnikatelský plán. 2008, s.11. 
14
Synek, M. a kol. Podniková ekonomika. 2002, s. 166; Srpová, J., Řehoř, V. a kol. Základy podnikání. 




 4. Iné príklady 
 Feasibility study.“16  
 
1.4.2 Špecifiká podnikateľského plánu v existujúcom podniku 
Podnikateľský plán v existujúcom podniku vykazuje určité rozdiely od plánu pre nový 
podnik. Ak zakladáme nový podnik, jedná sa vo väčšine prípadov o odhad údajov. 
Existujúci podnik naproti tomu uţ môţe poskytnúť údaje z histórie svojej existencie, 
finančné údaje a výkazy, údaje o súčasnom stave podniku, jeho vonkajšom prostredí 
a v mnohých prípadoch najdôleţitejšie skutočnosti, ktorými sú práve získané skúsenosti 
z daného oboru na danom trhu. Nemenej dôleţité sú vybudované vzťahy s dodávateľmi 
a, predovšetkým, so zákazníkmi, od ktorých je moţné získať spätnú väzbu, ktorá môţe 
podniku poskytnúť zásadnú informáciu o ich potrebách.17 
1.5 Štruktúra podnikateľského plánu 
Pri zostavovaní podnikateľského plánu je vţdy potrebné ujasniť si otázku jeho účelu. 
Štruktúra podnikateľského plánu nie je presne stanovená a prispôsobuje sa cieľu, 
pre ktorý je plán zhotovovaný. Avšak kaţdý podnikateľský plán by sa mal drţať 
základných atribútov, ktoré popisuje viacero autorov.
18
 Medzi tieto atribúty 
podnikateľského plánu patrí: titulná strana, exekutívny súhrn, analýza trhu, popis 
podniku, marketingový plán, výrobný plán, finančný plán, zhodnotenie rizík a prílohy.  
1.5.1 Titulná strana podnikateľského plánu 
Titulná strana podáva stručný výklad obsahu podnikateľského plánu. Nachádzajú sa tu 
informácie, ktoré identifikujú firmu. Patrí sem: názov a sídlo podniku, mená 
podnikateľov, kontakty, dátum, prípadne logo podniku a povaha podnikania. Titulná 
                                                 
16
Koráb, V. a kol. Podnikatelský plán. 2008, s. 11. 
17
Koráb, V. a kol. Podnikatelský plán. 2008, s. 95. 
18
R.D. Hisrich, M.P. Peters; V. Koráb, J. Fotr, J. Veber 
22 
 
strana obsahuje aj dôleţitú informáciu o potrebných investíciách, ktorá zaujíma hlavne 
investorov.  
1.5.2 Exekutívny súhrn 
Cieľom exekutívneho súhrnu je „v čitateľovi vzbudiť zvedavosť, aby pokračoval v čítaní 
celého dokumentu.“19. Práve tu sa nachádza stručné a presvedčivé zhrnutie 
najdôleţitejších bodov vytvoreného podnikateľského plánu. Exekutívny súhrn sa 
väčšinou vytvára aţ nakoniec. 
1.5.3 História firmy 
V tejto časti sa uvádzajú zásadné zmeny v priebehu fungovania podniku. Obsahuje 
informácie, ktoré významným smerom ovplyvnili podnik a mali dopad na jeho finančnú 
stránku. Zo zozbieraných dát vychádza aj finančná analýza.20 
1.5.4 Organizácia podniku a manažérsky tím 
Informácie o organizácii podniku by mali obsahovať štruktúru podniku, predovšetkým 
personálne zloţenie a organizačnú schému, z ktorej by malo byť zrejmé, kto zastáva akú 
funkciu. Popis organizácie by mal dokumentovať efektívne, správne rozloţené 
a optimálne vyuţívané ľudské zdroje.21 
1.5.5 Analýza 
Cieľom celkovej analýzy je prostredníctvom vonkajších a vnútorných analýz spoznať 
konkurenciu s ich produktmi a ponúkanými sluţbami, zistiť vlastnú pozíciu a prehľad 




                                                 
19
Koráb, V. a kol. Podnikatelský plán. 2008, s. 36. 
20
Koráb, V. a kol. Podnikatelský plán. 2008, s. 102; Srpová, J., Řehoř, V. a kol. Základy podnikání. 2010, 
s. 63. 
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1.5.6 Nástroje vonkajšej analýzy 
SLEPT analýza 
Radí sa k vonkajším analýzam a ponúka poznanie relevantných faktorov pre vývoj 
makroprostredia a snaţí sa odhadovať budúci vplyv okolia na podnik. 
 
K týmto faktorom patria oblasti: 
Sociálna oblasť (trh práce, vplyv odborov, ţivotná úroveň,...) 
Legislatívna oblasť  (zákony, ich pouţiteľnosť,...) 
Ekonomická oblasť  (priame a nepriame dane, trţné trendy, HDP, inflácia,...) 
Politická oblasť  (postoje k podnikaniu, stabilita pomerov,...) 
Technologická oblasť  (technologické trendy – typický vývoj,...)23 
Porterov model konkurenčných síl 
Analýza zameraná na vonkajšie prostredie a v ňom existujúcu i moţnú konkurenciu. 
Tento model vymedzuje 5 oblastí, v ktorých sa posudzujú hrozby: 
 Odvetvová konkurencia 
Nastáva medzi existujúcimi podnikmi v odvetí. V tejto oblasti nastáva hrozba 
intenzívneho súperenia podnikov. Príťaţlivosť určitého odvetvia je tým menšia a hrozby 
tým väčšie, čím intenzívnejšia konkurencia sa uţ nachádza v danom obore.  
 Noví konkurenti 
Oblasť venujúca sa hrozbe novo vstupujúcich konkurentov do odvetvia. Mnoţstvo 
podnikov vstupujúcich na trh a aj ohrozenie zo strany novej konkurencie závisia 




od veľkosti vstupných a výstupných bariér. Bariéry vstupu a výstupu do odvetví sa líšia 
na základe technických, ekonomických a iných zvláštností. 
 Substitučné a komplementárne produkty 
Substitučné produkty sú také, ktoré sa dokáţu vzájomne nahradiť a alternatívne sú 
schopné uspokojiť takú istú alebo podobnú potrebu. Podľa stupňa nahraditeľnosti je 
moţné rozlíšiť štyri úrovne konkurencie: konkurencia značiek, konkurencia odvetvová, 
konkurencia formy a konkurencia rodu. 
Spotreba komplementárnych produktov je podmienená spotrebou iného produktu. 
 Zákazníci 
Hrozba vyjednávacej kúpnej sily nastáva v odvetví, kde majú zákazníci vysokú kúpnu 
kompetenciu. Medzi faktory, ktoré ovplyvňujú kompetencie zákazníkov patrí mnoţstvo 
substitučných produktov, počet obyvateľov, koncentrácia zákazníkov a podnikov, 
náklady na zmenu dodávateľa a iné. 
 Dodávatelia 
Hrozba vyjednávacej sily dodávateľov sa môţe preniesť do zvýšených cien, redukcie 
dodávok či zmeny ich štruktúry. Vyjednávacia sila sa zvyšuje v prípade, ţe  by jeho 
zmena bola pre podnik značne nákladná, ak produkty dodávateľa sú unikátne a ak počet 
moţných dodávateľov je malý.24 
Nástroj vnútornej analýzy podniku - VRIO 
Skúma firemné zdroje prostredníctvom štyroch základných oblastí: Value (hodnota, 
hodnotnosť zdroja), Rareness (vzácnosť, výnimočnosť zdroja), Imitability 
(napodobnitelnosť zdroja), Organization (organizácia).25 
                                                 
24
HADRABA, J. Marketing: produktový mix, tvoba inovací produktů. 2004, s. 75-86; Koráb, V. a kol. 
Podnikatelský plán. 2008, s. 50. 




Výsledky predošlých analýz zhŕňa a identifikuje SWOT analýza. Analyzuje podnik 
na základe silných (Strengths) a slabých (Weaknesses) stránok podniku. Tieto zloţky je 
podnik schopný do určitej miery ovplyvniť. Ďalšiu zloţku SWOT analýzy tvoria hrozby 
(Threats) a príleţitosti (Opportunities). Tie uţ podnik sám o sebe neovplyvní.26 
Prepojením vnútorných a vonkajších analýz dostáva podnik stratégie, na ktorých môţe 
stavať svoje strategické ciele. 
Marketingový mix – 4P 
„Marketingový mix je interakciou štyroch hlavných premenlivých veličín v rámci 
marketingového systému, a to produktu či služby, cien, distribúcie a propagácie“27 
Tieto štyri hlavné nástroje pomáhajú k uskutočňovaniu dlhodobých a krátkodobých 
cieľov. Aby marketingový mix dosiahol očakávané výsledky, je potrebné dobré 
porozumenie cieľovej skupiny podniku. 
Zloţky marketingového mixu: 
 Produkt 
Je hlavná časť obchodnej činnosti, ktorá uspokojuje potreby jedincov na trhu. V rámci 
tohto prvku sa stretávame s ďalšími zloţkami, na ktoré je tieţ potrebné myslieť. Patrí 
sem značka, balenie, design a vyspelosť výrobku. Tieto časti vytvárajú balíček, ktorý 
dokáţe produkt odlíšiť od konkurencie, a preto by sa mali premietnuť 
do marketingového plánu.  
 Cena 
Stanovenie ceny prináša so sebou mnoţstvo otázok, ktoré si firma musí poloţiť, 
nakoľko cena vytvára v spotrebiteľoch pocity luxusu, dostupnosti, nedostupnosti. Cena 
zahŕňa aj kvalitu výrobku, avšak pri viacerých konkurentoch je určovanie ceny značne 
obmedzené. 
                                                 
26
Koráb, V. a kol. Podnikatelský plán. 2008, s. 48. 
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Pre zákazníka je taktieţ dôleţitá dostupnosť, moţnosť dostať produkt v prípade potreby 
v poţadovanom mnoţstve. Pre podniky tak vzniká otázka správneho nastavenia 
distribučných kanálov alebo sprostredkovateľov. Aj sprostredkovatelia dotvárajú 
celkový dojem u zákazníka, a preto by sa nemal zanedbať ich správny výber.  
 Propagácia 
Úlohou propagácie je zaujať a udrţať pozornosť zákazníkov. Vyuţíva sa k tomu 
reklama, vzťahy s verejnosťou, osobný predaj, osobitná podpora a publicita.28 
1.5.7 Výrobný plán 
Kaţdý výrobný podnik potrebuje výrobný plán, v ktorom bude popísaný výrobný 
proces. Ak sa výrobný proces prenáša aj na subdodávateľa, je potrebné uviesť 
informácie o uzavretých zmluvách. Pokiaľ podnik realizuje výrobu alebo aspoň jej časť, 
uvádza sa tu popis potrebných strojov, zariadení, materiálov a dodávateľov.29 
1.5.8 Finančný plán 
Patrí medzi dôleţité súčasti podnikateľského plánu. Určuje potrebné mnoţstvo investícií 
a reálnosť celkového plánu.  
Zaoberá sa 3 najdôleţitejšími oblasťami: 
„ - Predpoklad príslušných príjmov a výdajov s výhľadom aspoň na tri roky. Sú tu 
zahrnuté očakávané služby a kalkulované náklady. 
  - Vývoj hotovostných tokov (cashflow) v ďalších rokoch. 
  - Odhad súvahy (bilancie), ktorý poskytuje informácie o finančnej situácii podniku 
k určitému dátumu.“30 
                                                 
28
R.D. Hisrich, M.P. Peters. Zaloţení a řízení nového podniku. 1996, s.127. 
29
R.D. Hisrich, M.P. Peters. Zaloţení a řízení nového podniku. 1996, s. 116; Koráb, V. a kol. 
Podnikatelský plán. 2008, s. 37. 
30
Koráb, V. a kol. Podnikatelský plán. 2008, s. 38. 
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1.5.9 Hodnotenie rizík 
Je dôleţité rozoznať a pripraviť sa na riziká, ktoré sa nachádzajú v odvetvovom 
a konkurenčnom prostredí. Riziká môţu plynúť z reakcie konkurencie, slabých stránok 
marketingu, výroby, manaţérskeho tímu alebo technologického vývoja. Pre podnik je 
ţiadúce, aby mal pripravenú alternatívnu stratégiu pre prípad nastania rizika. Plány 
a stratégie pre mimoriadne situácie naznačujú, ţe si podnikateľ riziká uvedomuje a je 
pripravený im čeliť.31 
1.5.10 Prílohy 
V prílohách sa nachádzajú dokumenty, ktoré majú informatívny charakter a mohli by 
čitateľa zaujímať. Patria sem rôzne zmluvy, cenníky a iné. V texte podnikateľského 
plánu je potrebné uviesť na nich odkaz.32 
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R.D. Hisrich, M.P. Peters. Zaloţení a řízení nového podniku. 1996, s. 117; Koráb, V. a kol. 




2 ANALÝZA PROBLÉMU A SÚČASNÉHO STAVU 
Poznatky z minulosti a súčasnosti nám ponúkajú moţnosť hodnotiť ich. Tieto cenné 
informácie tvoria základ plánov, ktorým dodávajú  dávku reálnosti a nadhľadu. Taktieţ 
ukáţu, kedy a ako je potrebné zmeniť smer i akou cestou je moţné dosiahnuť vytúţený 
cieľ. 
2.1 Popis firmy 
K firme patria údaje, ktoré firmu identifikujú, informácie o ponúkaných produktoch a aj 
o histórii. V nasledujúcej časti si ich priblíţime. 
2.1.1 Základné údaje 
Obchodné meno Alfonz Imrich – FONĎA 
IČO 33698473 
DIČO SK33698473 
Miesto podnikania 92101 Piešťany, Dudváţska 4227/39 
Počet zamestnancov 7 
Predmet podnikania Stolárske práce -výroba a predaj stolárskych 
výrobkov 
Deň vzniku oprávnenia 7. 3. 1994 
www  http://www.fonda.sk/ 
 
2.1.2 História a podnikateľská činnosť firmy Fonďa 
Firma Fonďa funguje od roku 1988. V roku 1994 zmenila svoje oprávnenie 
k vykonávaniu ţivnosti na výrobu a predaj stolárskych výrobkov, pod ktorým funguje 
dodnes. Počas svojej dlhej existencie prešla firma niekoľkými zásadnými zmenami. 
Medzi hlavné zmeny patrí náplň výroby, ktorú ovplyvňovali ďalšie dôleţité faktory ako 
29 
 
je počet zamestnancov, trţby, rozširovanie majetku, pouţívanie novších technológií, 
mnoţstvo skúseností a taktieţ šírenie mena podniku.  
Výroba v začiatkoch firmy predstavovala prevaţne zákazkovú výrobu okien a dverí 
z masívu. Menší počet zákaziek mohol byť realizovateľný v menších priestoroch, 
za pomoci jednoduchšej technológie. Časom technológia napredovala a firma 
investovala do výstavby výrobnej haly a strojov, ktoré umoţňovali rýchlejšiu 
a kvalitnejšiu výrobu. V roku 1994 eurookná tvorili pribliţne aţ 90% výroby. Tento 
„boom“ nastal po tom, ako prišla na trh nová izolácia a nový druh okien – z obyčajných 
drevených okien sa presedlalo na eurookná. Táto zmena ovplyvnila aj personálne 
zdroje, a tak sa zvýšil počet zamestnancov. 
Po ustálení dopytu po oknách, síce stále na vyššej hladine, firma prijímala zákazky 
na výrobu zariadenia, lavíc a iného dreveného príslušenstva kostolov. 
Pre firmu Fonďa bol významný rok 1998, v ktorom získala zákazku na sériovú výrobu 
nábytku do novinových stánkov pre celé Slovensko. Vývoj trţieb a mnoţstva práce 
znamenal pre firmu otvorenie ďalšej prevádzky, ktorá sa zaoberala len sériovou 
výrobou. Prosperovanie pokračovalo aţ do roku 2006, v ktorom nastala ekonomická 
kríza a pre firmu to znamenalo pokles objednávok, či uţ v sériovej výrobe, ale 
i vo výrobe z masívu. Obmedzilo sa staviteľstvo, do popredia vstúpili plastové okná 
a tak aj výroba okien a dverí rapídne poklesla. 
Rok 2008 znamenal zatvorenie prevádzky, ktorá mala na starosti sériovú výrobu. Tento 
rok bol zlomový, nakoľko od tohto roku do dnes uţ firma nikdy nemala viac ako 20 
zamestnancov. 
Od roku 2010 firma vyrába vstavané skrine popri masívnych výrobkoch. Dodnes sa 
firma snaţí presadiť touto výrobou, nakoľko je takáto výroba menej náročná 
na odbornosť zamestnancov a zároveň je vyhľadávaná zákazníkmi. 
Firma taktieţ realizovala svoje zákazky v zahraničí. Najviac zahraničných zákaziek sa 
jej podarilo získať v Rakúsku.  
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2.1.3 Produktové portfólio 
Stále výrobky:  výrobky, ktoré firma beţne vyrába. Patrí sem výroba okien 
a dverí. Tieto výrobky tvoria základ domova, a preto sa dá 
predpokladať ich stála pozícia na trhu. 
Výrobky sú vyrábané z masívneho dreva a zákazník má moţnosť výberu zo širokej 
škály materiálov, farebného prevedenia či členenia výrobkov 
Obrázok č.  1: Stále výrobky firmy Fonďa  (Zdroj: Galéria firmy Fonďa) 
 
Exkluzívne výrobky: patria sem kuchyne z masívu, atypické výrobky, ktoré musia 
dodrţiavať ustanovenia pamiatkárov, schodiská, rôzna 
zákazková výroba na poţiadanie zákazníka. 
Tieto výrobky nepatria do beţne ponúkaného sortimentu, vyznačujú sa jedinečnosťou. 
Ich výroba je náročnejšia, ako aj dokumentácia s nimi spojená. 
 





Vstavané skrine: Táto skupina predstavuje najnovšiu kategóriu, ktorá obsahuje 
vstavané skrine vyrobené na mieru. 
Vstavané skrine je moţné vyrábať v mnohých prevedeniach a v širšom rozpätí výplní. 
Takto má zákazník moţnosť doplniť si svoj domov farbami a vzormi, ktoré mu ho ešte 
viac zútulnia.  
Firma Fonďa ponúka aj sluţby pri kúpe výrobku. Medzi sluţby sa radí zameranie, 
konzultácia a montáţ s dovozom priamo na miesto objednania. 
Obrázok č.  3: Vstavaná skriňa (Zdroj: Galéria firmy Fonďa) 
 
 
Tabuľka č. 1: Matica výrobkov podniku Fonďa (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
  
Náročnosť činností spojených s 






















































V tabuľke č. 1 môţete sledovať rozčlenenie výrobkov firmy Fonďa, ktoré vzniklo 
na základe rozhovoru s majiteľom. V tomto delení sme rozlišovali výrobky podľa 
náročnosti, ktorá je spätá s jednotlivými výrobkami vzhľadom k zisku, ktorý z nich 
plynie. S vyššou náročnosťou a drahšími materiálmi sa spájajú aj vyššie náklady 
pri pokazení výroby. Tieto náklady mnohokrát zmenia zisk na stratu, ktorú následne 
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hradí firma. Pri výrobkoch, ktoré produkujú prevaţne vyšší zisk, aj keď sú náročnejšie 
na výrobu, sa uvedené náklady taktieţ objavujú, avšak z dlhodobého hľadiska je firma 
v tomto prípade zisková. Na druhej strane sú výrobky, ktorých náročnosť je niţšia, a tak 
aj náklady s pokazením výroby nie sú také vysoké a tieţ je jednoduchšie zaučiť 
pracovníka, ktorý bude schopný samostatne pracovať na týchto výrobkoch. 
2.1.4 Cena 
Pri výpočte ceny sa vychádza z priráţkovej kalkulácie a zároveň sa berie do úvahy cena 
konkurencie. Firma dáva priestor zľavám pri väčších zákazkách a stálych zákazníkoch. 
Platobné podmienky sa stanovujú na základe dohody so zákazníkom. Je moţné platiť 
v hotovosti alebo prevodom na účet. Vzhľadom na vyššie prvotné výrobné náklady 
firma vyţaduje zálohu vopred. Po prevzatí výrobku zákazník zaplatí zvyšnú sumu. 
2.1.5 Distribúcia 
Firma pôsobí prevaţne na území Slovenskej republiky, s lokalizáciou na západné 
Slovensko. Väčšina zákaziek sa realizuje na tomto území. Medzi mestá, v ktorých bolo 
zrealizovaných najviac zákaziek patria Piešťany a Bratislava. Zákazky sa realizujú 
v rámci celého Slovenska či zahraničných štátov. Diaľka predraţuje cenu výrobku, 
a preto hlavná cieľová skupina podľa geografického hľadiska je západ Slovenska aţ 
po Viedeň, Rakúsko. Firma vyuţíva zatiaľ len priamu formu distribúcie, a to 
prostredníctvom predajne, ktorá sa nachádza pri výrobnej hale.  
2.1.6 Propagácia firmy Fonďa 
Táto oblasť sa dá povaţovať za slabšiu stránku podniku. Vzhľadom na veľkosť firmy 
a štruktúru rozdelenia zamestnancov s ich zodpovednosťami, chýba článok, ktorý by sa 
venoval propagácii. Avšak ani tento podnik v minulosti neobišla propagácia. Firma 
nemá jednotný vizuálny štýl, čo sa týka minulých aktivít na propagáciu a ani terajších. 
Internetové stránky firmy, katalóg a iné materiály sa spájajú s iným logom. 
Medzi aktivity, ktoré podnik vykonával môţeme zaradiť: 
33 
 
Obrázok č.  4: Organizačná schéma firmy Fonďa (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
 
 Reklama 
Inzercia v lokálnych novinách; propagácia na internete (popredné miesta vo výsledkoch 
vyhľadávania v Google); logo na plagátoch programu mestského kina; propagačné 
materiály. 
 Vzťahy s verejnosťou 
Sponzorstvo Piešťany ŠHK 37  - hokejový klub 
Pri hodnotení menovaných aktivít sa vychádzalo z rozhovoru s majiteľom firmy. 
Ako najefektnejšia propagácia sa ukázala inzercia v novinách, za ňou nasledovala 
propagácia na internete. Firma Fonďa zatiaľ nepouţíva ţiaden nástroj na hodnotenie 
a analýzu svojich propagačných aktivít. 
2.1.7 Štruktúra a organizačná schéma 
Hlavným článkom firmy Fonďa je majiteľ a zároveň riaditeľ danej firmy. Má 
najkomplexnejší záber v rámci firmy. Jeho úlohou je riadiť podnik, vytvárať cenové 
ponuky, výkresy určené do výroby pre zamestnancov, kontrolovať výrobu 
a komunikáciu s partnermi firmy.  
Pod riaditeľa spadá ekonómka, ktorá má na starosti komunikáciu so zákazníkmi, 
objednávanie materiálu a vedenie ekonomickej stránky podniku za podpory účtovníčky. 
Dvaja brigádnici, rovnako ako aj vedúci výroby, spadajú pod vedenie riaditeľa. 
Brigádnik, asistent, má na starosti vytváranie systémov na zjednodušenie operatívy. 
Druhý brigádnik vytvára vizualizácie k cenovým ponukám. Vedúci výroby má 











Pomocník Zamestnanec1 Zamestnanec2 Zamestnanec3 
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Firma Fonďa sa stretáva s chybami zamestnancov, ktoré zvyšujú náklady. Zatiaľ nie je 
vypracovaný ţiaden systém odmeňovania, poprípade systém nesenia zodpovednosti, ani 
popis presných činností, ktoré majú nastať pri kaţdej zákazke, a tak zamestnanci sa 
nemajú o čo oprieť. Na druhej strane sa ani firma nemôţe odvolať na nedodrţanie 
určitého postupu, keďţe ho zamestnancovi presne nestanovila. 
Za výhodu firmy sa dá povaţovať širší záber aktivít členov rodiny, ktorí sú zamestnaní 
vo firme. Takto si firma môţe svojpomocne bez zvýšených výdajov zabezpečiť 
potrebné činnosti. 
2.2 Analýza súčasného stavu 
Táto časť práce bude zameraná na analýzu súčasného stavu firmy ako aj jej okolia. 
Analýza bude prechádzať viacerými oblasťami ako sú financie, výroba, trh 
a konkurencia. 
2.2.1 Majetok firmy 
Firma Fonďa mala v minulosti vlastnú výrobnú dielňu o rozlohe 600 m2, ktorú v roku 
2008 rozšírila o 400 m2. Časťou dielne je aj striekacie oddelenie, v ktorom sa nanáša 
striekacou tlakovou pištoľou vrstva laku a náteru na materiál. Potrebné stroje k výrobe 
uţ podnik vlastní, takţe do nich nemusí investovať ďalšie finančné prostriedky. 
Súčasťou areálu sú aj priestory skladovacie a kancelárske. Na montáţe a preváţanie 
materiálu a výrobkov sa vyuţívajú firemné autá. 
Výrobky firma vyrába z materiálu, ktorý nakupuje od dodávateľov. S mnohými 
dodávateľmi má dlhodobé obchodné vzťahy, a tak častokrát zvýhodnené podmienky. 
Z tohto hľadiska má firma dobrú pozíciu pre rozširovanie výroby. 


































































Zisk firmy Fonďa v rokoch  
1999-2011 
Zisk
2.2.2 Finančná analýza 
Firma Fonďa zaznamenáva od počiatku svojej existencii kladný hospodársky výsledok, 
ktorý v priebehu rokov mení svoju výšku.  Rok  2007 priniesol firme najvyšší zisk, 
avšak od tohto roku nastalo klesanie. Rok 2009, v ktorom firma investovala 
do prestavby dielne priniesol minimum za posledných 7 rokov. Rok 2010 priniesol 
zvýšenie, ktoré si neudrţalo pozitívny vývoj a v roku 2011 zisk opäť poklesol. Vývoj 
zisku v rokoch je moţné sledovať na nasledujúcom grafe. 








Medzi faktory, ktoré tento trend ovplyvňujú patria klesajúce trţby a taktieţ sú skreslené 
odpismi za výrobnú halu a stroje, ktoré si firma uplatňuje pri zvýšenom zisku. 
Bliţšie priblíţenie zmien zisku za posledné roky je uvedené v nasledujúcej tabuľke. 
Tabuľka č. 2: Medziročné porovnanie zisku za roky 2008 – 2011 (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
  2008/2009 2009/2010 2010/2011 
Vývoj 
zisku 





























Trţby majú klesajúci charakter uţ od roku 2003. Dlhodobé zniţovanie príjmov je 
ovplyvnené zvyšovaním konkurencie v stolárskej výrobe, poklesom stavebníctva 
a s tým spojeným úbytkom odberateľov.  Táto tendencia má negatívny charakter. 
Hlavne z tohto dôvodu chce firma pozmeniť sortiment výrobkov, ktorý vyrába 
a investovať finančné prostriedky do marketingu. 
Závislosť zvyšujúcich sa výdajov  na zvyšujúcich sa prímoch je ovplyvnená najmä 
variabilnými nákladmi, ktoré závisia na počte predaných výrobkov. Medzi ne sa radí 
napríklad priamy materiál, energie, priame mzdy a iné náklady spojené priamo s jedným 
výrobkom.   
Nepriaznivé obdobie je moţné sledovať aj na iných ukazovateľoch. Firma Fonďa vedie 
jednoduché účtovníctvo, a tak aj štruktúra analýz bude zodpovedať, aj obsahovo aj 
v znení, poloţkám, ktoré firma eviduje. 
Pri horizontálnej analýze majetku, môţeme sledovať zmenu jednotlivých poloţiek 
v rokoch. Zníţenie dlhodobého hmotného majetku bolo ovplyvnené vyššími odpismi, 
najmä za novopostavenú halu. Taktieţ je vidieť nárast peňazí a prostriedkov na účtoch 
v bankách, čo na prvý pohľad vyzerá optimisticky, avšak zníţenie pohľadávok, 
mnoţstva materiálu na sklade a nedokončenej výroby vytvára pokles celkového majetku 
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v roku 2011 oproti 2010 o 29 %. Firma má v roku 2011 na účte kontokorent -21 724 €, 
čo celkovo zhoršuje stav obeţného majetku. 
Vertikálna analýza poukazuje na zníţenie obeţného majetku v štruktúre. Obeţný 
majetok sa zniţuje, aj keď dlhodobý majetok poklesol. Dôvody týchto zmien sú 
uvedené v rozbore horizontálnej analýzy. Vertikálna analýza sa nachádza v prílohe č. I. 
Tabuľka č. 3: Horizontálna analýza majetku (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
Majetok Riad. rok 2009/2010 rok 2010/2011 
Dlhodobý majetok 
celkom (súčet r.2 až 4) 1 -66437 -40,4% -17515 -18% 
Dlhodobý nehmotný 
majetok 2 0   0   
Dlhodobý hmotný 
majetok 3 -66437 -40% -17515 -18% 
Dlhodobý finančný 
majetok 4 0   0   
Obežný majetok celkom 
(súčet r.6 + r.10 + r.11) 5 -23990 -18,3% -19482 -63% 
Zásoby celkom (súčet 
r.7 až 9) 6 7352 43,8% -8833 -37% 
Materiál 7 1710 25,1% -3033 -36% 
Tovar 8 0   0   
Nedokončená výroba, 
výrobky 9 5642 56,7% -17645 -37% 
Pohľadávky 10 9656 77,3% -17645 -80% 
Krátkodobý finančný 
majetok (súčet r. 12 až 
14) 11 -23990 -271,1% 6996 46% 
Peniaze a ceniny 12 -11230 -61,0% 6448 90% 
Účty v bankách 13 -12760 133,6% 548 2% 
Ostatný krátkodobý 
finančný majetok 14 0   0   
Priebeţné poloţky 15 0   0   
Opravná poloţka 16 0   0   
Majetok celkom (súčet 
r. 1 + r.5 + r.11 + 15 + 
16) 17 -73419 -36,2% -36997 -29% 
 
V analýze záväzkov je vidieť klesajúci trend, ktorý je ovplyvnený aj mnoţstvom 
výroby. Pri niţšom mnoţstve výroby sa zniţujú aj záväzky. Výkaz záväzkov v rokoch 
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2009 – 2011 sa nachádza v prílohe č. II. Zmeny, ktoré zapríčinil niţší odbyt sledujeme 
aj vo Výkaze príjmov a výdavkov za roky 2009 – 2011. Horizontálna analýza sa taktieţ 
nachádza v prílohe. 
Tabuľka č. 4: Horizontálna analýza záväzkov (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
Záväzky Riadok rok 2009/2010 rok 2010/2011 
Rezervy 1 0   0   
Záväzky 2 2377 51% 405 6% 
Úvery 3 -6224 -18% -1556 -6% 
Opravnápoloţka 4 0   0   
Záväzky celkom (súčet r.1 
až 4) 5 -3847 -10% -1151 -3% 
 
Tabuľka č. 5: Výkaz príjmov a výdavkov za roky 2009 – 2011 (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
Príjmy Riadok 2009 2010 2011 
Predaj tovaru 1 0 0 0 
Predaj výrobkov a 
sluţieb 2 181243 243476 199864 
Ostatné príjmy 3 6431 6220 1718 
Príjmycelkom 4 187674 249696 201582 
          
Výdavky Riadok 2009 2010 2011 
Nákup materiálu 5 89263 121322 90843 
Nákup tovaru 6 843 0 0 
Mzdy 7 31744 37374 32281 
Platby poistného a 
príspevkov 8 21033 21572 19810 
Prevádzková réţia 9 35898 56679 48138 
Výdavky celkom 10 178781 236947 191072 
          
Rozdiel príjmov a 
výdavkov 11 8893 12749 10510 
 
Zniţovanie obeţného majetku sa prejavuje v likvidite, čo znamená, ţe podnik môţe mať 
problémy so schopnosťou premeniť svoje aktíva na peňaţné prostriedky, a tak v čas 
a poţadovanom mnoţstve kryť svoje záväzky. Znázornenie hodnôt likvidity môţeme 
sledovať v semaforovom prevedení, kde je vidieť ako sa vyvíjala likvidita v rokoch. 
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Vyšší rozdiel medzi beţnou a pohotovou likviditou je ovplyvnený tým, ţe podnik je 
výrobný a drţí väčšie mnoţstvo zásob. 
Tabuľka č. 6: Ukazovatele likvidity (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
Ukazovateľ Hodnota Nastavené podmienky semaforu 
  2009 2010 2011   
Beţná likvidita 8,26 4,45 1,58 > neţ 2,5   1,8 - 2,5   < neţ 1,8   
Pohotová likvidita 4,62 1 -0,5 > neţ 1,5   1 - 1,5   < neţ 1   
Okamţitá 
likvidita 1,92 -2,2 -1,1 > neţ 0,5   0,2 - 0,5   < neţ 0,2   
 
Na ukazovateľoch rentability je vidieť, ţe podnik má rentabilitu trţieb 0,05 
v posledných troch rokoch. Rentabilita aktiv, ktorá ukazuje na ziskovosť a hospodárenie 
celého podniku má rastúci trend, čo znamená, ţe výnosnosť podniku sa z roka na rok 
zvyšuje. 
Tabuľka č. 7: Ukazovatele rentability (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
Ukazovateľ Hodnota 
2009 2010 2011 
Rentabilita aktív 0,04 0,1 0,11 
Rentabilita trţieb 0,05 0,05 0,05 
 
Tabuľka č. 8: Ukazovatele zadlţenosti (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
Ukazovateľ Hodnota Nastavenépodmienkysemaforu 
2009 2010 2011   
Celková zadlţenosť 0,19 0,27 0,37 <neţ 0,3   0,3 - 0,5   >neţ 0,5   
Koeficient 
samofinancovania 0,81 0,73 0,63 >neţ 0,5   0,3 - 0,5   <neţ 0,3   
 
Ukazovatele zadlţenosti aj pri zhoršenej likvidite znázorňujú, ţe firma je schopná 




2.2.3 Analýza trhu 
Porterov model konkurenčných síl  
Vzhľadom na záujem firmy o rozšírenie výroby a predaja vstavaných skríň aj táto 
analýza sa bude zameriavať na túto oblasť.  
1) Ohrozenie existujúcou konkurenciou v odvetví 
Výrobou vstavaných skríň sa zaoberá uţ viacero podnikov. Avšak mnoho z nich ponúka 
len základné riešenia a do zloţitejších prevedení sa nepúšťa. V tomto smere vidím 
výhodu firmy Fonďa, ktorá je schopná zhotoviť vstavanú skriňu presne podľa 
poţiadaviek zákazníka. Po preskúmaní konkurentov sa zameriam na tých, ktorí 
vytvárajú najväčšiu hrozbu pre firmu. 
 
Tabuľka č. 9: Analýza konkurencie (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
Názov Nábytok Cibulka Komandor Remark 
Web Úroveň: Vysoká 
Informácie: 












Pokrytie Bratislava aţ Trenčín 
 
Celé Slovensko Trenčín, Piešťany, Pezinok 
Cena Stred Vyššia Stred 
Celkový 
dojem 
2 1 3 
 
Po rozobraní slabších a silnejších stránok jednotlivých konkurentov je zrejmé, ţe hrozba 
konkurentov je vysoká. Za najväčších konkurentov povaţujem firmy Nábytok Cibulka 
a Komandor a.s. 
Obe menované podniky majú webové stránky na vysokej úrovni. Zákazníkovi ponúkajú 
vybrať si skriňu na mieru podľa vlastného uváţenia. Zákazník má okamţitú spätnú 
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väzbu v podobe vizualizácie jeho budúceho nábytku. V dnešnej dobe, keď ide 
do popredia jedinečnosť oceňujem toto prevedenie.  
K nevýhodám týchto konkurentov patrí vyššia cena, čo pre mnohých spotrebiteľov patrí 
ku kľúčovým otázkam pri kúpe.  Pri prehliadaní ich stránok nebola zmienka o tom, ţe 
zákazník môţe vyuţiť špeciálne prevedenie – zošikmená jedna stena skrine. 
2) Ohrozenie vstupom nových konkurentov na trh 
Tento trh neprináša príliš veľké bariéry pri výrobe jednoduchých vstavaných skríň 
a preto hrozba nových konkurentov je moţná.  
Avšak pri výrobe špeciálnych vstavaných skríň, je uţ potrebná väčšia odbornosť, a tak 
nepredpokladám, ţe vznikne mnoho konkurentov, ktorí sa budú chcieť uberať týmto 
smerom.  
3) Ohrozenie substitučnými a komplementárnymi produktmi 
Ako substitučné výrobky sa dajú povaţovať beţné skrine. Vstavané skrine ponúkajú 
riešenie, ktoré šetria miesto nášho domova a dodajú mu jedinečný vzhľad a vzhľadom 
na stúpajúci trend vyuţívania vstavaných skríň, nepokladám beţné skrine za hrozbu. 
4) Vplyv dodávateľov 
Dodávateľov na tomto trhu je dostatok a ich počet sa stále zvyšuje. Pouţívajú sa nové 
materiály, ktoré ponúkajú moţnosť viacerých prevedení. Ako hrozbu je moţné vnímať 
obmedzenie zmluvných výhod od partnerov firmy - vtedy by vplyv dodávateľov bol 
väčší, avšak pri takom mnoţstve konkurencie medzi dodávateľmi to nepovaţujem 
za výraznú hrozbu.  
5) Vplyv odberateľov 
Vzhľadom k väčšiemu mnoţstvu konkurentov medzi výrobcami vstavaných skríň 
povaţujem vplyv odberateľov za silnejší.  
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2.2.4 Analýza zákazníkov 
Výrobky firmy Fonďa sú vytvárané na zákazku a preto je ich cena vyššia. Keďţe 
niektoré výrobky firmy sú potrebné v kaţdom domove, skupinu zákazníkov tvoria 
spotrebitelia s niţším aj vyšším príjmom. Pre niektoré výrobky túto skupinu tvoria 
prevaţne spotrebitelia s vyšším prímom. Vzhľadom na dlhú ţivotnosť výrobkov, 
zákazníci si ich zakúpia prevaţne len niekoľkokrát za ţivot, buď to pri stavbe domu 
alebo pri prerábaní svojho domova. Ďalšie spojenie s bývalými zákazníkmi môţe nastať 
prostredníctvom iných výrobkov, ktorými sú  napríklad aj skrine.  
Dotazník 
V dotazníku, ktorý bol vyplnený 40 respondentmi som sa zamerala na vstavené skrine 
a ich preferencie. 
Pri zisťovaní dôleţitosti rozličnýčh parametrov pri kúpe vstavanej skrine na zákazku 
jednoznačne vyplýva, ţe cena a kvalita sú kľučové. Za  nimi nasleduje design, meno 
firmy  a servis. Výsledky preferencií môţete vidieť v nasledujúcom grafe. Ďaľšie 
výsledky dotazníka sa nachádzajú v prílohe č. VIII. 
 





2.2.5 Vonkajšia analýza 
SLEPT analýza 
 Sociálna oblasť  
Nepriaznivá situácia na trhu práce, ktorá nastala po ekonomickej recesii v roku 2009 sa 
zlepšuje. V roku 2011 dosiahla úroveň nezamestnanosti na území Slovenskej republiky 
13,5%, čo oproti roku 2010, kde s hodnotou 14,4%, znamenalo pokles. V Trnavskom 
kraji je táto hodnota niţšia. Miera evidovanej nezamestnanosti dosahovala za rok 2011 
8,88%. 
Pri rozbore nezamestnaných a ich dosiahnutého vzdelania zistíme, ţe je vyššia 
nezamestnanosť u ľudí, ktorí majú len základné vzdelanie. Čím vyššie vzdelanie 
skupina má, tým niţšia je u nej nezamestnanosť. 
Nezamestnanosť v obore: drevárska a nábytkárska výroba u absolventov v septembri 
roku 2011 mala hodnotu 25,5%, a tak výrazne klesla oproti roku 2010 o 15,6%.  
Zniţujúci sa počet absolventov v obore znamená úbytok moţnej pracovnej sily v tomto 
remesle, čo pre firmu v budúcnosti znamená náročnejšie získavanie kvalitných 
pracovníkov a na druhej strane moţné zvýšenie hodnoty tohto druhu práce vzhľadom 
na menší počet odborníkov. 
 
 Legislatívna oblasť a politická oblasť 
V roku 2012 nastala zmena vlády Slovenskej republiky. V nasledujúcich štyroch rokoch 
tak bude vládnuť strana SMER – SD, ktorá dokázala zostaviť vládu bez vstupu inej 
strany. Táto strana je sociálne demokratická a z programu strany sa dá očakávať aj 
podpora malých a stredných podnikov.  
Od 1.4.2012 vstúpil do platnosti zákon o povinnosti doručovať podania (napr. daňové 
priznanie) voči daňovému orgánu uţ len elektronicky, čo znamená zjednodušenie 
procesu daňového priznania a zjednodušenie administratívy. 
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 Ekonomická oblasť  
V roku 2011 dosahovala inflácia úroveň 1,2% a na rok 2012 sa odhaduje mierne 
zvýšenie. Táto miera inflácie nie je nebezpečná pre podnikanie. Medziročná zmena 
HDP bola pre rok 2011 4 %. 




Minimálna mzda je zvýšená o 3,2% od 1.1.2012 na 327,2 € a priemerná hrubá mzda 
stúpla v roku 2011 na hodnotu 786 €. 
Medzi faktory, ktoré ovplyvňujú stolársku výrobu je vývoj stavebníctva. Toto odvetvie 
zaznamenáva v posledných troch rokoch pokles, avšak prognózy naznačujú v roku 2013 
nárast, čo môţe značne ovplyvniť produkciu firmy. Zvyšujúce sa príjmy majú vplyv 
na spotrebu obyvateľov, a tak zvyšovanie priemernej mzdy a zároveň prognózu rastu 
v stavebníctve hodnotím ako pozitívne faktory pre firmu. 
 Technologická oblasť  
Do popredia sa dostávajú nové materiály, ktoré majú lepšie technické vlastnosti 
a zároveň zlepšujú design výrobkov. Taktieţ sa vyvinula technológia pouţívaných 
tapiet, ktoré sa lepia na sklo. Ich nanášanie sa zjednodušilo a zároveň sa zvýšila ich 




















Výška inflácie v rokoch  




V oblasti technológií sa stále zvyšuje trend ekodomov, ktoré sú vytvárané z prírodných 
materiálov. Vývoj v tejto oblasti môţe taktieţ pozitívne ovplyvniť záujem po výrobkoch 
firmy, ktoré sú vyrábané z dreva. 
2.2.6 Interná analýza podniku – VRIO analýza 
Pri tvorbe vnútornej analýzy prebiehalo určenie zdrojov a zisťovanie ich stavu vo firme 
na základe predošlých analýz a rozhovoru s majiteľom. Táto analýza bude zameraná 
na hodnotenie relevantných zdrojov v podniku a následne na ich schopnosť tvoriť 
konkurenčnú výhodu. 
Tabuľka č. 10: Popis zdrojov v podniku (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
Inovácie a 
Kreativita 
Chýbajúce odborné ľudské zdroje, ktoré by sa zaoberali touto 
oblasťou; Inovácie na výrobkoch sa uskutočňujú s vývojom 
technológie;  
Nové výrobky na trhu sa nezavádzajú 
Financie Zhoršená beţná, pohotová a okamţitá likvidita podniku; Pokles 
zisku; Vyššie krátkodobé záväzky; Zvyšujúca sa rentabilita aktív; 
Zníţenie obeţného majetku 
Organizačné 
zdroje 
Chýbajúce systémy na plánovanie, hodnotenie a kontrolu;  




Veľká plocha výrobnej haly; Novopostavená striekareň; 2 funkčné 
sklady; Nové stroje na olepovanie a brúsenie hrán; Dobrá strojová 
vybavenosť výrobnej haly; Nový briketovací stroj; Kvalitné 
vybavenie na montáţe 
Ľudské 
zdroje 
Odbornosť zamestnancov vo výrobe; Pracovný kolektív; Majiteľ 
firmy je odborníkom na remeslo, ktorý má skúsenosti zo zahraničia; 
Silná spätosť zamestnancov s firmou a výsledkami;  
Goodwill Dobré meno firmy; Dlhá história; Spojenie kvality s firmou; Dobré 






Tabuľka č. 11: Vyhodnotenie zdrojov podniku (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
 
 
Z analýzy vyplýva, ţe firma má silnú strategickú výhodu v ľudských zdrojoch v oblasti 
výroby a taktieţ v reputácii. Na nich môţe firma stavať svoje stratégie do budúcna, 
a tak zlepšovať svoju pozíciu na trhu. K výhodám podniku na trhu prispieva aj 
vybavenie výrobnej haly, kvalita strojov a novo zakúpené programy na vizualizácie. 
Rovnováha s konkurentmi sa nachádza v bode inovácie, kde podnik síce inovuje, ale len 
do istej miery, ktorá neprináša vzácnosť na trhu. K slabším článkom sa v uvedenej 
analýze zaradili finančné a organizačné zdroje. Pre zhoršenú hodnotu likvidity 
a klesajúci trend obeţného majetku nemá podnik toľko finančných prostriedkov, aby ich 
zuţitkoval voči hrozbám. V organizačných zdrojoch chýba plánovanie a analyzovanie. 
















Finančné Nie  -  
Trţná 
nevýhoda 





nie  - Trţná 
rovnováha 
Technologické Áno áno Stredne náročná nie 
Dočasná trţná 
výhoda 
Fyzické Áno áno Jednoduchá áno 
Dočasná trţná 
výhoda 
Reputácia Áno áno Náročná áno 
Strategická 
trţná výhoda 





2.2.7 SWOT analýza 
K zhodnoteniu vonkajších a vnútorných analýz poslúţi nasledujúca analýza. 
Tabuľka č. 12: SWOT analýza firmy Fonďa (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
 
Interné faktory 
Silné stránky (S) 
 
- kvalifikovaní zamestnanci 
vo výrobe 
 - dobre vybavená hala 
a výrobné priestory 
- dobré meno firmy 
- dobré vzťahy s dodávateľmi 
- nové programy 
na vizualizácie výrobkov 
- širšie portfólio produktov 
Slabé stránky (W) 
 
- finančná situácia firmy, 
likvidita, zadlţenosť 
- nedostatočné plánovanie 
budúcich krokov 
a analyzovanie dát 
 - marketing 














- pouţitie nových 
materiálov 
- vyššia ţivotná úroveň 
na západnom Slovensku 
- vyššia marţa v zákazkovej 
výrobe 
- niţšia konkurencia 
v špeciálnych prevedeniach 
výrobkov 
- Zmena vlády; nové 
programy na podporu MSP 




- moţnosť práce s novými 
materiálmi vzhľadom 
na odbornosť zamestnancov 
a na vybavenosť výrobnej haly 
- širšie portfólio produktov 
ponúka výrobky aj tam, kde je 




- uchádzať sa o finančnú 
podporu štátu 
- vyššia marţa pomôţe zlepšiť 
finančnú situáciu 
- niţšia konkurencia 
v špeciálnych prevedeniach 
dopomáha k predaju aj 




- vyššia konkurencia v 
obore 
- zniţujúci sa počet 
absolventov stolárskeho 
a nábytkárskeho oboru 
ST prístup 
 
- kvalitní zamestnanci 
a technológie dokáţu 
spracovať aj špeciálne 
prevedenia a tak zvýšiť 
konkurencie schopnosť 




- zlepšenie marketingu 
vzhľadom na vyššiu 
konkurenciu 
- zníţenie výroby menej 
náročných výrobkov a tak aj 
odstránenie prebytočných strát 
spojených s kazovosťou, 




3 VLASTNÝ NÁVRH RIEŠENIA 
Na základe vykonaných analýz a teoretických poznatkov bude nasledujúca časť 
obsahovať vlastný návrh riešenia. Riešením bude zostavenie podnikateľského plánu pre 
rozvoj firmy, ktorý bude zahŕňať organizačný plán, marketingový plán, operačný plán, 
výrobný a finančný plán. Na záver prebehne analýza rizík zostaveného plánu. 
3.1 Stratégie podniku 
Plánované stratégie firmy Fonďa: 
 Zvyšovanie povedomia o výrobkoch firmy, a tak formovanie stabilnej pozície 
na trhu; 
 Zvyšovanie kvality výrobkov prostredníctvom moderných materiálov 
a technológií v spojení s odborníkmi; 
 Byť voľbou komplexného riešenia pri vybavení domova; 
 Vytváranie priestoru pre zamestnancov, kde sa stretáva zodpovednosť 
s príjemným prostredím; 
 Zlepšenie finančnej situácie prostredníctvom zvýšenia trţieb. 
3.2 Marketingový plán 
3.2.1 Produkt 
Stratégia:  Odlíšiť sa kvalitou a ponúkanými službami.  
  Orientácia na komplexné riešenie vybavenia domácností. 
  Eliminácia a inovácia výrobkov, ktoré nevykazujú požadovaný zisk. 
49 
 
V produktovom portfóliu navrhujem zmeny, vzhľadom k záujmu zníţenia výroby menej 
ziskových výrobkov, ktoré sú zároveň aj náročné na zhotovenie. Na druhej strane je 
potrebné pridať či zvýšiť produkciu výrobkov, ktoré prinesú firme poţadovaný zisk. 
Firma Fonďa by mala naďalej vyrábať schodiská, okná a dvere, avšak plánovať 
zvýšenie produkciu vstavaných skríň a zároveň pridať nový produkt. Dôleţité bude 
zameranie sa na zlučovanie výrobkov. Pri predaji jedného výrobku na mieru zákazníka 
sa predstavia aj ďalšie výrobky, ktoré by zákazník mohol vyuţiť, a tak by zákazka 
ponúkla komplexné riešenie jeho problému. Pre firmu to bude znamenať zvýšenie 
výroby aj masívnych výrobkov. Základom zostane kvalita, ktorá sa v dotazníku ukázala 
ako jeden  z najdôleţitejších faktorov. 
V tejto časti sa zameriam na nosné výrobky zmeny a ich vylepšenie. 
Vstavaná skriňa 
Produkt, na ktorý sa chce firma orientovať sú vstavané skrine. Tento produkt na mieru 
zákazníka ponúka moţnosť premeniť zdanlivo nevyuţiteľný priestor na vstavaný 
úloţný. Hlavnou funkciou tohto výrobku je ponúknuť zákazníkovi miesto, ktoré môţe 
vyuţiť ako šatník, ale aj ako priestor pre uskladnenie vecí v domácnosti, či zakrytie 
beţne pouţívaných vecí ako je napríklad televízor. 
Vyrába sa vo viacerých prevedeniach, či uţ obsahovo vo vnútri skrine, kde sa pouţívajú 
úloţne systémy v rôznych kombináciách alebo vonkajším členením. Vnútro skrine, 
ktoré je moţné prispôsobiť prianiam zákazníka, a tak vytvoriť preňho jedinečný 
nábytok, sa zvyčajne skladá z políc, vešiakových tyčí, šuplíkov a iných voliteľných 
súčastí. 
Vonkajšie prevedenie ponúka širokú škálu moţností výberu vhodného designu 
pre zákazníka. Dnešné materiály skombinované s drevom vytvárajú na pohľad 
príjemný, pekný doplnok bytu, domu, kancelárskych priestorov či iných miest. Medzi 
tieto materiály patrí sklo, plast, zrkadlo a tapety mnohých vzorov či fotografie, ktoré sa 
nalepujú na vrch zvoleného materiálu. Zaujímavosťou týchto skríň je aj moţnosť 
umiestnenia osvetlenia priamo do vnútra skrine či na  jej vonkajšiu stranu, a tak 
zjednodušiť orientáciu v skrini. Variabilitu nachádzame aj pri členení a veľkosti skríň. 
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Je moţné vytvoriť aj otvorené úseky, v ktorých je moţné umiestniť ľubovoľné 
predmety či dekorácie. Dlhá ţivotnosť vstavaných skríň a lepšie vyuţitie priestoru 
oproti beţným skriniam je ešte zvýraznená mechanizmom, ktorý spôsobuje nehlučnosť.  
Výroba  s montáţou od doby objednávky je do 14 dní, čo sa aj v dotazníkovom 
prieskume ukázalo ako najţiadanejší variant dodania. 
Pre lepšiu konkurencieschopnosť firma Fonďa môţe ponúknuť sluţby: 
 Predbeţná kalkulácia a vizualizácia na stránkach firmy, 
 Konzultácia zákazníka so zamestnancom firmy, ktorý absolvuje kurz o bytovom 
designe, a tak bude môcť poradiť s najvhodnejším variantom prevedenia. 
Taktieţ navrhne iné výrobky, ktoré odporúča. V dotazníkoch bola uvedená 
sluţba hodnotená kladne. 
 Zameranie miesta na vstavanú skriňu zamestnancom firmy. Takto bude mať 
zákazník moţnosť vybrať si materiál, obsah a design skrine priamo v pohodlí 
domova.  
Obrázok č.  5: Vstavané skrine (Zdroj: Galéria firmy Fonďa) 
 
 
Úložný systém Wilson 
Tento úloţný systém ponúka riešenie úloţných priestorov najmä v garáţach, 
kanceláriách a miestach, kde je potrebné uskladniť rôznorodé veci. Jednoduchosť 
montáţe tak ponúka priestor pre zákazníka, ktorý si sám môţe regál veľmi jednoducho 
zmontovať. V prípade záujmu môţe vyuţiť sluţby firmy za zvýhodnený poplatok. 
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Firma Fonďa prišla s myšlienkou predaja tovaru, ktorým je úloţný systém Wilson uţ 
na začiatku roka 2012, avšak zatiaľ nepodnikla ţiadne aktivity, ktoré by tento tovar 
zviditeľnili. Na základe dobrých vzťahov s dodávateľom má výhodné podmienky pre 
predaj týchto systémov. Ide o nevýrobnú činnosť, ktorá môţe tvoriť časť výnosov 
firmy. Vzhľadom na to, ţe nie sú potrebné skladovacie priestory, náklady sú nízke. 
Zloţku nákladov tak bude zvyšovať náklad na marketing, prípadne montáţ v prípade 
záujmu zákazníka. Predaj týchto systémov bude popri výrobnej činnosti tvoriť okrajovú 
činnosť firmy. 




Stratégia:  Zvýšiť predaj pomocou rozšírenia distribučných kanálov. 
Firma zatiaľ vyuţíva len priamu formu distribúcie. Výrobky predáva sama. Keďţe 
náklady na dopravu zvyšujú cenu výrobku, a tak zniţujú konkurencieschopnosť, tak 
distribúcia výrobkov bude prebiehať predovšetkým v Trnavskom kraji a bude 
sústredená na okres mesta Piešťany. Zákazníci mimo tohto regiónu majú taktieţ 
moţnosť vyuţitia sluţieb a výrobkov firmy s príplatkom. Objednanie prebieha priamo 
u firmy Fonďa. 
Vzhľadom k záujmu zaujať väčšie miesto na trhu sa ponúkajú moţnosti k rozšíreniu 
distribučných kanálov.  
Ako nepriamu distribúciu je moţné pouţiť: 
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 Oslovenie predajcov nábytku - moţnosť zaradenia firmy medzi ponúkaných 
predajcov, 
 Oslovenie stavebných firiem  - vytvorenie spolupráce; firma vykonáva 
stavebné práce a sprostredkovane ponúka výrobky firmy Fonďa. 
3.2.3 Cena 
Výpočet ceny bude prebiehať ako doteraz – na základe priráţkovej kalkulácie. 
Pri zákazkovej výrobe sa cena mení s rozmermi, pouţitým materiálom a náročnosťou 
prevedenia. Zisk z ceny sa pohybuje od 20-30%, v závislosti na druhu výrobku. 
Pri vstavaných skriniach a úloţných systémoch je zisk na úrovni 30%. Cena s DPH 
za úloţný systém sa pohybuje okolo 120 €, za vstavanú skriňu trojdverovú je to 500 €. 
V rámci vyšších prvotných nákladov je poţadovaná záloha vo výške 60% z finálnej 
ceny a zvyšných 40% po uskutočnení montáţe. 
3.2.4 Propagácia 
Stratégia:  Jednotným vizuálnym štýlom k lepšej pozícii na trhu 
  Lepšou propagáciou k stabilnému miestu na trhu 
Využitím viacerých foriem propagácie k zasiahnutiu väčšieho počtu 
spotrebiteľov  
Tento dôleţitý článok produktového mixu má za úlohu priblíţiť výrobky firmy 
k potenciálnym zákazníkom. Samozrejmosťou by mal byť jednotný vizuálny štýl 
pre jednoduchšie rozpoznanie. Na vytváraní návrhov spojených s nasledujúcim textom 
sa podieľal brigádnik firmy. 






Webové stránky firmy: 
Navrhujem vyuţiť uţ existujúce stránky, ktoré by sa upravili. Hlavnou úlohou zmeny je 
zviditeľnenie výrobkov, u ktorých sa plánuje zvýšiť predaj a zároveň k ním uľahčiť 
prístup. Na základe rozhovoru s majiteľom o pripomienkach zákazníkov je potrebné 
zjednodušiť proces objednania a podanie informácií ohľadne moţných prevedení.  
Navrhované zmeny:  
 Vytvorenie aplikácie  
Vzhľadom k záujmu navrhovania skrine spoločne s firmou by bola vhodná aplikácia, 
v ktorej si zákazníci budú môcť sami vytvoriť skriňu a úloţné systémy podľa vlastných 
poţiadaviek  jednoduchým pretiahnutím myšou. Táto forma je jednoduchá, hravá 
a zákazník má moţnosť predviesť svoju individuálnosť. Zároveň bude vidieť výsledok 
svojho navrhovania, a tak aj zrýchli svoje rozhodovanie. Ďalšou nemenej dôleţitou 
funkciou bude vyhotovenie ceny na základe zmien, ktoré zákazník urobí. Takto bude 
mať hneď jasnú predstavu o tom, ako sa cena mení na základe rozmerov, materiálov 
a iných parametrov. Po finálnom vytvorení bude moţné hneď odoslať objednávku 
firme, ktorá následne na to bude objednávateľa kontaktovať a doladí s nim detaily. 
Aplikácia pomôţe odstrániť firme administratívu spojenú s mnoţstvom otázok zo strany 
zákazníkov ohľadne tvorby ceny  a vytváraním cenových ponúk, ktoré vytvára majiteľ. 
 
 Rozloženie stránky  
Na stránke by bola zviditeľnená časť vstavaných skríň, ktorá by ihneď udrela do oka 
záujemca a nemusel by túto záloţku hľadať. K informáciám by sa dostal rýchlejšie, 
a tak aj jeho záujem pri hľadaní informácii by sa nezniţoval. Obzvlášť zviditeľnený by 
mal byť odkaz na aplikáciu, v ktorej si zákazník sám vytvorí skriňu. Pri výrobkoch bude 
taktieţ uvedený návrh iného doporučeného výrobku, ktorý taktieţ spríjemní interiér 





Umiestňovanie na popredných priečkach vyhľadávača: 
Toto umiestnenie zabezpečí viac kliknutí na stránky firmy, a tak aj moţnosť získať 
väčšie mnoţstvo zákazníkov. Firma sa uţ teraz umiestňuje na popredných miestach, 
takţe nie je potrebné investovať ďalšie finančné prostriedky do tejto sluţby. Je potrebné 
priebeţne sledovať ako sa mení umiestnenie a následne na to reagovať. 
Stránky Doornet: 
Stránky, ktoré za určitý poplatok zdruţujú výrobcov vstavaných skríň. Záujemca má 
moţnosť vytvoriť si vlastný návrh skrine a následne zaslať objednávku výrobcovi podľa 
regiónu, v ktorom výrobca pôsobí. 
Pre analýzu efektívnosti zmien stránky firmy je moţné pouţiť Google Analytics, ktorý 
bude monitorovať ako dlho sa záujemca zdrţí na jednotlivých poloţkách a po ktorej 
záloţke zavrie stránku firmy. Tieţ je moţné zistiť ako sa na stránky záujemca dostal, 
či priamym zadaním názvu stránky, alebo odkazom z inej stránky či pomocou 
vyhľadávača. Na základe týchto informácií môţe firma realizovať ďalšie úpravy 
a vyhodnocovať, ktoré prostriedky na zviditeľnenie pomohli. 
 Inzercia v lokálnych novinách AB 
Uţ v minulosti priniesla inzercia firme výsledky. Preto navrhujem opakovanú inzerciu 
v mesačnom intervale. Inzercia by bola zároveň kupónom na zľavu vzťahujúcu sa 
na konkrétnu ponuku. 
 Polep na nákladné auto firmy Fonďa 
Firma vyuţíva nákladné auto bielej farby, ktoré je vyuţívané na preváţanie výrobkov 
k zákazníkovi. Plocha auta je vhodným priestorom na reklamu. Návrh reklamy nájdete 
v prílohe č. V. 
 Oblečenie pracovníkov, vykonávajúcich montáţ 
Ako ďalšiu formu budovania mena firmy navrhujem vyhotoviť pracovné odevy s logom 
firmy, v ktorých budú vykonávať montáţ. Návrh sa nachádza v prílohe č. VI. 
 Letáky priamo do schránok 
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Novo vytvorené letáky by mali upozorniť na inovácie produktov a pridané sluţby 
ponúkané firmou. Letáky by mali byť umiestnené predovšetkým v oblastiach, kde 
prebieha výstavba nových domov, a tak ponuka letáku im môţe pomôcť 
s rozhodovaním o zariadení ich domu. 
 Letáky umiestnené v predajniach 
Ďalším umiestnením letákov budú predajne stavebného materiálu, v ktorých nakupujú 




Navrhujem menšiu úpravu predajne, ktorá ponúkne pocit pohodlia zákazníkovi. 
Samozrejmosťou by mala byť ponuka malého občerstvenia ako je voda či káva. Interiér 
predajne je moţné skrášliť vizualizáciami výrobkov a tak zároveň prezentovať seba. 
Podpora predaja 
 Zľavy 
Ako uţ bolo spomínané, tak inzercia bude spĺňať úlohu kupónu na zľavu. Na takomto 
princípe bude fungovať aj leták. 
 Prospekt 
Ako nástroj prezentácie výrobkov záujemcom bude slúţiť prospekt, ktorý im pomôţe 
s rozhodovaním. Prospekt sa bude nachádzať vo vybraných obchodoch so stavebnými 
materiálmi a v predajni podniku.  
 Propagačné predmety pre zákazníkov 
Navrhujem vyhotoviť perá a hrnčeky firmy, ktoré by boli dané záujemcom 
a zákazníkom firmy. Tieto praktické predmety by samozrejme obsahovali logo firmy.  
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Obrázok č.  7: Návrh propagačných predmetov (Zdroj: Návrh Lukáša Imricha) 
 
3.2.5 Náklady spojené s marketingom 
Na základe odporúčaných zmien sú v Tabuľke č. 13 uvedené predbeţné kalkulácie 
nákladov na jednotlivé poloţky. Pri výpočtoch som vychádzala z webových stránok 
predajcov zaoberajúcich sa výrobou reklamných predmetov. Cena za webovú stránku je 
niţšia vzhľadom k výpomoci brigádnika – syna majiteľa, ktorý je schopný vytvoriť 
aplikáciu a časť grafickej práce bez nároku na mzdu. 
Tabuľka č. 13: Náklady na marketing v roku 2012 (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
Marketingové náklady v roku 2012 
Položka  Počet Cena 
Úprava webových stránok  1 500 € 
Doornet, poplatok  1 70 € 
Inzercia  4 24 € 
Leták  1000 42 € 
Prospekt  200 190 € 
Polep auta  1 230 € 
Hrnček  100 120 € 
Pero  200 98 € 
Pracovné odevy  4 78 € 
Spolu   1 352 € 
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3.3 Výrobný plán 
Vzhľadom nato, ţe firma sa uţ čiastočne zaoberá výrobou vstavaných skríň a v oblasti 
výroby nemá problémy, bude táto časť skôr informatívneho charakteru.  
Stratégia:  Zvyšovanie kvality výrobkov prostredníctvom moderných materiálov 
a technológií v spojení s odborníkmi 
Vo výrobe je potrebné nezabúdať na nové materiály a prispôsobovať sa trendom, ktoré 
sú ţiadané. Kvalita výroby a kráčanie s dobou vytvára priestor na silnú 
konkurencieschopnosť firmy.  
3.3.1 Vyhotovenie vstavaných skríň 
Vyhotovenie skrine sa delí na 2 hlavné časti. Jednou je výroba, ktorá prebieha v dielni 
firmy a druhou časťou je montáţ, ktorá prebieha na mieste, kde bude skriňa stáť.  
Po presnom zameraní a vytvorení nárezových plánov nastáva proces spracovávania 
drevotriesky - korpusu. Uvedený materiál sa nareţe na poţadované rozmery a následne 
sa ohraní. Navŕta sa spojovací materiál, zhotovia sa šuplíky, ktoré sa neskôr umiestnia 
do skrine. Ďalšou časťou výroby je naskracovanie profilov, namontovanie spodných 
a vrchných koliesok, líšt. Poslednou operáciou vo výrobe je skladanie dvierok podľa 
poţiadaviek zákazníka. Po výrobnej fáze sa pripraví a zabalí materiál na montáţ, kde 
prebieha samotné zhotovenie skrine. 
Prvou činnosťou na montáţi je kontrola miesta, rozmerov a prinesených dielcov skrine. 
Ak je všetko v poriadku časti skrine sa ukladajú a spájajú. Spájanie môţe byť 
prostredníctvom konfirmátov, excentrov či plastových uholníkov. Najpouţívanejšie sú 
excentre, ktoré sú vizuálne najkrajšie a práca s nimi je rýchlejšia. Po uloţení vnútorného 
vybavenia do skrine nastáva ukotvenie do steny. Obojstrannou páskou sa ukotvia koľaje 
a osadia sa uţ vopred pripravené dvere skrine, ktoré sa docentrujú. Po nalepení 
dorazových a protiprachových štetiniek sa skriňa vyčistí a odovzdá zákazníkovi. 
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Výroba skrine trvá 5 hodín pracovného času jedného zamestnanca a nasledujúca montáţ 
trvá 3 hodiny 2 zamestnancov. Celkovo je teda potrebných 16 hodín pracovného času 
na zhotovenie jednej skrine. 
K výrobe sú potrebné nasledujúce stroje: 
 Olepovací stroj 
 Vŕtačka 
 Kolíkovačka 
 Formátovacia píla 
 Pokosová píla 
 Píla na skracovanie profilov 
Tieto stroje firma uţ vlastní, a tak nie je potrebná investícia do vybavenia, avšak je 
potrebné sledovať meniace sa trendy. Pri navýšení výroby odporúčam opätovné 
rozdelenie výroby na masív a drevotriesku od roku 2013. 
3.4 Organizačný plán 
Stratégia:  Vytváranie  priestoru pre zamestnancov, kde sa stretáva zodpovednosť 
s príjemným prostredím 
 Popisom práce činností predísť chybám 
Nakoľko je v pláne od roku 2013 prenájom výrobnej haly priamo na výrobu vstavaných 
skríň a iných výrobkov z drevotriesky, tak navrhujem pozmenenie štruktúry. 
V rámci prevádzky Kocurice by štruktúra zostala rovnaká aţ na popis práce jedného 
brigádnika, ktorý po zavedení aplikácie na zhotovenie vizualizácie na stránkach stránky 
uţ nebude musieť vykonávať túto činnosť v takom rozsahu. Jeho náplň práce bude 
spolupracovať s grafikom na vytváraní aplikácie a následne spravovať webové stránky 
a vypomáhať s marketingom firmy. 
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Majiteľ, ktorý bude odbremenený od početného vytvárania cenových ponúk sa bude 
môcť viac venovať dohliadaniu na výrobu a vytvárania vzťahov s dodávateľmi. 
Pre prevádzku Borovce navrhujem prijať jedného zamestnanca do výroby do začiatku 
roku 2013. Činnosti spojené s nevýrobnou sférou budú riadené tak ako doteraz 
s uvedenými zmenami aj pre Borovce. Na týchto miestach nenastane rozširovanie. 
Predpokladá sa dobrá komunikácia medzi prevádzkami a prechádzanie zamestnancov 
medzi prevádzkami podľa potreby. Vzdialenosť medzi prevádzkami je pribliţne 4 km, 
a tak aj náklady na prechádzanie nebudú veľmi vysoké.  
Taktieţ navrhujem: 
  odmeňovanie vedúcich pracovníkov podľa dosiahnutého mesačného zisku, 
ktorý by ich motivoval k dohliadaniu na ostatných pracovníkov, aby nevznikali 
zbytočné zmätky, 
 vytvorenie popisu práce činností od prijatia zákazky aţ po finálnu fakturáciu 
zákazníkovi, a tak predchádzať chybám, ktoré sa vyskytujú, 
 pokračovať v mimo pracovných aktivitách, ktoré pomáhajú lepšej atmosfére vo 
firme.   
3.5 Finančný plán 
Stratégia:  Zvyšovaním tržieb zlepšiť finančnú stabilitu a likviditu firmy  
Využitím schopností rodinných príslušníkov znižovať náklady na služby 
externistov 
Pri zostavovaní finančného plánu som vychádzala z finančnej analýzy a plánovaných 
zmien. Zameranie plánu bude na vstavanú skriňu a úloţný systém. Oba výrobky sa 
pohybujú v širšom rozpätí ceny, a tak som zvolila priemerné ceny a beţné rozmery.  




Tabuľka č. 14: Prevádzková réţia (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
  Prevádzka 
Položka Kocurice Borovce 
Odpisy 2 000,00 € 




Telefóny 280,00 € 
Dane 62,00 € 
Poplatky 25,00 € 
BOPZ 50,00 € 
Ensara 50,00 € 
Iné náklady 464,18 € 
Úroky 320,00 € 
Mzdy 600,00 € 
      
Spolu 4 331,18 € 
 
V uvedenej réţii som počítala aj s druhou prevádzkou v Borovciach a s nákladmi, ktoré 
spravovanie prevádzky prinesie. V úrokoch som započítavala aj úroky z úveru, ktorý 
bude vyuţitý na inovačné činnosti. Náklady naň sú niţšie ako na kontokorent, ktorý 
firma vedie.  
Ako najvhodnejší úver som zo širokej ponuky vybrala úver pre malé a stredné podniky: 
Suma:  1300 € 
Úrok (v % p.a.):  5,4 % 
Splatnosť:  1 rok 
Výpočet: 1370,20 € 
Splátka: 113,18 € 
 
Výroba vstavaných skríň sa presunie do prevádzky Borovce a tak spoločné réţie pre obe 
prevádzky sú rozpočítané prostredníctvom predpokladaného priameho materiálu. Pre 





Tabuľka č. 15: Kalkulácia ceny vstavanej skrine (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
Kalkulácia vstavaná skriňa 
Priamy materiál   214,45 €  
Priame mzdy    55,00 €  
Ostatné priame náklady    19,36 €  
Výrobná réţia      5,45 €  
Vlastné náklady   294,26 €  
Prevádzková réţia    17,24 €  
Vlastné náklady výkonu   311,50 €  
Zásobovacia réţia      7,00 €  
Úplné vlastné náklady 
výkonu   318,50 €  
Zisk 25%    95,55 €  
Cena bez DPH   414,05 €  
DPH 19%    78,67 €  
Cena s DPH   492,72 €  
 
Na základe uvedenej kalkulácie, stanovenia fixných, variabilných nákladov 
a vypočítanej ceny je moţné stanoviť bod zvratu výhradne pre vstavané skrine: 
q (BZ) = F/(p-v) 
q (BZ) = 1188,55/(492,72-241,81) 
q (BZ) = 6, 9 
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Po podrobnejšom naplánovaní predpokladaných počtov predaja, ktoré sa nachádzajú 
v prílohe č. IV je moţné zhotoviť predikciu trţieb v rokoch 2013 aţ 2015, ktorá bola 
stanovená na základe rozplánovaného predaja po kvartáloch. Vo výpočtoch sa 
orientujem na obdobie od roku 2013, nakoľko tento rok bude zlomový a bude otvorená 
druhá prevádzka. Do tohto obdobia uvaţujem mierne navýšenie trţieb vzhľadom 
k propagácií, ktorá postupne bude prebiehať od augusta 2012. 
 
Tabuľka č. 16: Predikcia trţieb za vybrané produkty v rokoch 2013 – 2015 (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
Názov: 
Optimistická varianta: Tržby v období 2013 - 2015 
2013 2014 2015 
Vstavaná skriňa 38507 56311 65420 
Systém Wilson 6480 6960 8400 
Názov: 
Realistická varianta: Tržby v období 2013 - 2015 
2013 2014 2015 
Vstavaná skriňa 34780 48030 57553 
Systém Wilson 5520 5760 7080 
Názov: 
Pesimistická varianta: Tržby v období 2013 - 2015 
2013 2014 2015 
Vstavaná skriňa 29398 41405 46788 
Systém Wilson 4440 4920 6120 
Graf č. 5: Bod zvratu (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
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Vychádzajúc z predpokladu, ţe marketing a predaj uvedených výrobkov prinesú  
navýšenie aj trţieb uţ stálych výrobkov, plánované príjmy a výdavky budú vyzerať 
nasledovne: 
Tabuľka č. 17: Predikcia príjmov a výdavkov v rokoch 2013 – 2015 (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
Príjmy Riad. 










Predaj tovaru 1   5520   5760   7080 
Predaj výrobkov a 
sluţieb 
2 265000 34780 270000 48030 285000 57553 
Ostatné príjmy 3  -   -   -   -   -   -  
Príjmy celkom 4 305300 323790 349633 
                
Výdavky Riad. 2013 2014 2015 
Nákup materiálu 5 145750 19129 148500 26417 156750 31654 
Nákup tovaru 6   3864   4032   4956 
Mzdy 7 48000 56000 60200 
Platby poistného a 
príspevkov 
8 17396 20512 22190 
Prevádzková réţia 9 51974 47000 48000 




11 19187 21330 25883 
 
Zvýšenie trţieb stálych i plánovaných výrobkov prinesú navýšenie zisku, ktorý sa bude 
vyvíjať nasledovne:   
Tabuľka č. 18: Plánovaný rast zisku (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
  2012/2013 2013/2014 2014/2015 
Vývoj zisku 6637 53% 4183 24% 4553 21% 
 
Prvý rok bude nárast vyšší vzhľadom na prevedené zmeny. V ďalších rokoch bude zisk 
naďalej stúpať, aj keď pomalšie. Predpokladá sa, ţe firma uţ zaujme pozíciu na trhu 
a zameria sa na jej udrţanie. 




Tabuľka č. 19: Výpočet rentability pre roky 2013 – 2015 (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
 
 
Zvyšujúca sa rentabilita trţieb poukazuje na schopnosť podniku lepšieho hospodárenia 
a efektívnosti, a tak rastu podielu zisku na trţbách. 
3.6 Operačný plán 
Operačný plán vychádza z jednotlivých plánov a stratégií, ktoré boli určené na základe 
analýz, z ktorých som zhotovila myšlienkovú mapu činností (Príloha č. VII.), ktoré je 
potrebné podniknúť pre následné jednoduchšie spracovanie. 
Z myšlienkovej mapy vyplynulo, ţe je potrebné zamerať sa na činnosti spojené 
s marketingom. Ich naplánovanie je uvedené v Ganttovom diagrame. Medzi kľúčové 
činnosti patrí vybavenie úveru a prenájom haly. 
Dôleţité termíny: 
Začiatok projektu:    02. 07. 2012 
Vybavenie úveru:   15. 07. 2012 
Presun do prevádzky Borovce: 10. 12. 2012 
Začiatok výroby v prevádzke B:  03. 01. 2013 
Plán marketingových aktivít je vytvorený do obdobia začiatku prevádzky Borovce, 
nakoľko je potrebné, aby uţ v tej dobe mala firma zákazky. Dovtedy bude firma 
vyrábať skrine ako doteraz vo svojej prevádzke v Kocuriciach. Po zmene je potrebné aj 
naďalej pracovať s propagáciou, a to v intervaloch ako pred zmenou. 
Ukazovateľ Hodnota 
2013 2014 2015 
Rentabilita trţieb 6,3 % 6,6 %  7,4 % 
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Obrázok č.  8: Ganttov diagram pre vybrané činnosti (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
 
Pri realizácií niektorých činností sa nachádza väzba na inú činnosť, bez ktorej by 
nemohla byť uskutočnená, preto pri ich plnení je potrebné drţať sa plánu a správneho 
sledu. 
3.7 Hodnotenie Rizík 
Dôleţitou časťou plánu, ak chceme, aby bol úspešne realizovaný, je predvídať riziká 
a pripraviť sa na ne. Pred realizáciou je stále moţné pozmeniť plán, ak zistíme, ţe riziká 
s nim spojené sú príliš vysoké. Cieľom tohto hodnotenia bude určiť moţné riziká, ich 
dopad na firmu a stanovenie potrebných opatrení. Na záver sa prevedie zhodnotenie, či 







Tabuľka č. 20:Analýza moţných problémov (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
Popis 
Oblasť 
problému Problém Následok Opatrenie 
Financovanie 
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na trh Zníţenie predaja 
Pravidelné sledovanie 
trhu, inovácie 












Dbať na správny 
výber nových 






































Analýza moţných problémov predostrela moţné riziká a prípadné opatrenia. Pre lepšiu 







Tabuľka č. 21: Wrilingova krízova matica (Zdroj: Vlastné spracovanie) 
  
Účinky na projekt inovácií 
  
































projektu Zvýšenie konkurencie Neúčinný marketing 
Nízka Odchod dodávateľa X 
Zhoršená kvalita 
pracovníkov 
   
 
Ţiadne riziko nebolo označené ako „zničujúce“ s veľkou pravdepodobnosťou. Teda 
firma môţe zamerať svoju pozornosť hlavne na riziká, ktoré majú vyššiu hodnotu 
postupne aţ k rizikám, ktoré sú málo pravdepodobné a nemajú veľký vplyv na 
podnikateľský plán. 





Cieľom mojej bakalárskej práce bolo zhotoviť podnikateľský plán určený k rozvoju 
firmy Fonďa. Na základe teoretických poznatkov bolo moţné analyzovať súčasný stav. 
Teoretická časť spolu s analýzou tvorili neodmysliteľný základ pre vznik samotného 
plánu, ktorý zohľadňoval výsledky predchádzajúcich analýz.  
Inovácie produktového mixu by mali naplniť cieľ, ktorý som prácou chcela dosiahnuť. 
Týmto cieľom bolo zvýšenie trţieb a získanie stabilnej pozície na trhu. Vytvorený 
marketingový plán ponúka cestu, ktorou podnik uvedené ciele môţe dosiahnuť. 
V pláne sa orientujem hlavne na inovované produkty, ktorými sú vstavané skrine 
a úloţné systémy. Pri finančných plánoch vychádzam z predpokladu zvýšenia trţieb uţ 
stálych výrobkov prostredníctvom zvýšeného povedomia o firme. 
V závere plánu som analyzovala riziká, ktoré sa spájajú s realizáciou plánu. Táto 
analýza ukázala miesta, ktoré je potrebné sledovať a taktieţ výsledkom bolo, ţe plán je 
realizovateľný.  
V súčasnosti uţ prebehli niektoré z navrhnutých aktivít, a tak uţ firma môţe sledovať 
čiastočné výsledky. Registrácia na stránkach Doornet priniesla v dobe dokončovania 
mojej práce dve nové zákazky, a tak predpokladám, ţe v budúcnosti sa tento počet zvýši 
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 Príloha č. I: Vertikálna analýza majetku v rokoch 2009 aţ 2011 
Majetok Riad. rok 2009 rok 2010 rok 2011 
Dlhodobý majetok celkom 
(súčet r.2 až 4) 1 164609 81,2% 98172 76% 80657 87% 
Dlhodobý nehmotný 
majetok 2 0   0   0   
Dlhodobý hmotný majetok 3 164609   98172   80657   
Dlhodobý finančný majetok 4 0   0   0   
Obežný majetok celkom 
(súčet r.6 + r.10 + r.11) 5 38124 18,8% 31142 24% 11660 13% 
Zásoby celkom (súčet r.7 
až 9) 6 16781   24133   15300   
Materiál 7 6823   8533   5500   
Tovar 8 0   0   0   
Nedokončená výroba, 
výrobky 9 9958   15600   9800   
Pohľadávky 10 12495   22151   4506   
Krátkodobý finančný 
majetok (súčet r. 12 až 14) 11 8848   -15142   -8146   
Peniaze a ceniny 12 18400   7170   13618   
Účty v bankách 13 -9552   -22312   -21764   
Ostatný krátkodobý 
finančný majetok 14 0   0   0   
Priebeţné poloţky 15 0   0   0   
Opravná poloţka 16 0   0   0   
Majetok celkom (súčet r. 1 
+ r.5 + r.11 + 15 + 16) 17 202733 100% 129314 100% 92317 100% 
 
  
 Príloha č. II: Záväzky v rokoch 2009 aţ 2011 
Záväzky Riadok rok 2009 rok 2010 rok 2011 
Rezervy 1 0 0 0 
Záväzky 2 4618 6995 7400 
Úvery 3 34229 28005 26449 
Opravná poloţka 4 0 0 0 
Záväzky celkom (súčet r.1 
až 4) 5 38847 35000 33849 
 
 
Príloha č. III: Horizontálna analýza príjmov a výdavkov 2009 aţ 2011 
Príjmy Riadok rok 2009/2010 rok 2010/2011 
Predaj tovaru 1 0   0   
Predaj výrobkov a 
sluţieb 2 62233 34% -43612 -18% 
Ostatné príjmy 3 -211 -3% -4502 -72% 
Príjmy celkom 4 62022 33% -48114 -19% 
            
Výdavky Riadok         
Nákup materiálu 5 32059 36% -30479 -25% 
Nákup tovaru 6 -843 -100% 0   
Mzdy 7 5630 18% -5093 -14% 
Platby poistného a 
príspevkov 8 539 3% -1762 -8% 
Prevádzková réţia 9 20781 58% -8541 -15% 
Výdavky celkom 10 58166 33% -45875 -19% 
            
Rozdiel príjmov a 










 Príloha č. IV: Plánované trţby v období 2013 aţ 2015 
Názov: 
Optimistická varianta: Tržby v období 2013 - 2015 
2013 2014 2015 
  Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 
Vstavaná 
skriňa 8281 9109 10351 10765 12836 13664 14906 14906 15320 15734 16976 17390 
Systém 
Wilson 1440 1560 1920 1560 1440 1800 2040 1680 1800 2160 2280 2160 
∑ Vst. 
skriňa 38507 56311 65420 
∑ Syst. 
Wils. 6480 6960 8400 
Názov: 
Realistická varianta: Tržby v období 2013 - 2015 
2013 2014 2015 
  Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 
Vstavaná  
skriňa 7453 8281 9109 9937 10765 11179 12836 13250 13250 14078 14906 15320 
Systém 
Wilson 1200 1320 1680 1320 1200 1440 1800 1320 1440 1800 2040 1800 
∑ Vst. 
skriňa 34780 48030 57553 
∑ Syst. 
Wils. 5520 5760 7080 
Názov: 
Pesimistická varianta: Tržby v období 2013 - 2015 
2013 2014 2015 
  Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Q2 Q3 Q4 
Vstavaná 
skriňa 6211 7039 7453 8695 9523 10351 10765 10765 11179 11593 12008 12008 
Systém 
Wilson 960 1080 1440 960 960 1200 1680 1080 1200 1560 1920 1440 
∑ Vst. 
skriňa 29398 41405 46788 
∑ Syst. 
Wils. 4440 4920 6120 
 Príloha č. V: Polep auta Fonďa 
 











 Príloha č. VIII: Výsledky dotazníka 
  
